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Los cultivos de Palma Africana en Colombia, a través del tiempo, han 
generado un cambio significativo en la actividad agrícola desarrollada 
durante muchos años en el país. 
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 RESUMEN 
 
Este trabajo está enfocado a los estudiantes de la Facultad De Ciencias 
Empresariales y Económicas, Programa Negocios Internacionales, con el fin 
de darles a conocer el cómo se elabora un plan de negocios y los 
lineamientos a tener en cuenta, adicionalmente, el conocer cuáles son los 
actores involucrados que pueden llegar a facilitar la exportación de un 
producto potencial, el cual puede  ser de gran aceptación en el mercado 
Internacional como lo es la exportación de Aceite Crudo de Palma Africana. 
 
Los temas tratados a lo largo del trabajo están enfocados al: proceso de 
producción, criterios de comercio exterior, investigación de mercado y 
viabilidad de precios,  requeridos para desarrollar la exportación. 
 
Por lo anterior, el siguiente trabajo de investigación, puede servir como guía 
a otros estudiantes para el desarrollo de exportaciones similares, con 
respecto al producto a exportar “Aceite Crudo de Palma”. 
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ABSTRACT 
 
This word is focused on the students of the Faculty of Managerial and 
Economic Sciences, International Business Programme, in order to let them 
know how to develop a business plan and the methodology that must be 
taken into consideration; additionally, knowing what the stakeholders who 
might help export a potential product are, product which can be widely 
accepted in the international market such as the virgin African palm oil. 
 
The topics that are discussed throughout this paperwork are focused on: 
Production process, international commerce criteria, market research & 
pricing, fundamentals when preparing for exporting. 
 
Given the above mentioned factors, the following research can be used as a 
guide for other students to develop similar exports, in regards the product “ 
Virgin palm oil”. 
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1. PRESENTACION  
 
Sin duda alguna,  los cultivos de Palma Africana en Colombia, a través del 
tiempo, han generado un cambio significativo en la actividad agrícola 
desarrollada durante muchos años en el país, tal es el caso de algunos 
lugares de la zona bananera del departamento del Magdalena, los cuales 
eran reconocidos a nivel nacional e internacional por sus extensos cultivos y 
gran comercialización de banano, los cuales hoy en día, han sido 
reemplazados por los cultivos de Palma Africana.  
 
Esta misma situación, se ha evidenciado en otros departamentos del país 
tales como Santander, Bolívar, Casanare, entre otros; dicha transformación 
ha conllevado a que en la actualidad el Aceite Crudo de Palma Africana sea 
una de las principales alternativas de exportación en el país. Por tal razón, se 
hace necesario realizar una investigación de cómo poder exportar el Aceite 
Crudo de Palma hacia otros mercados internacionales, en los cuales existe 
una gran demanda del mismo, entre los que podemos resaltar a: India, 
China, Unión Europea, Estados Unidos, entre otros. 
 
Lo anterior, ha llevado a centrar la atención en el mercado europeo, 
específicamente en Alemania, debido a que en los últimos años, en este 
mercado se han reportado gran número de importaciones de Aceite Crudo de 
Palma desde Latinoamérica, el cual debe su explicación, a la cogida en 
materia de construcción y expansión de refinerías en dicho país, así como en 
Países Bajos y Polonia1.  
 
 
 
                                                          
1 Chavarría S., LOURDES Ma. (2010). Grasas y Aceites Comestibles. Ficha No.14. 
Recuperado el 14 de abril de 2013, de 
http://www.minec.gob.sv/cajadeherramientasue/images/stories/fichas/honduras/hn-grasas-y-
aceites-comestibles.pdf 
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2.   PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
 ¿Cuál es el procedimiento logístico y documental a seguir, para poder 
realizar exportaciones de Aceite Crudo de Palma Africana desde el 
magdalena hacia el mercado Alemán? 
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3.   ESTADO DE DESARROLLO O ANTECEDENTES 
 
 Chavarria S., LOURDES Ma. (2010). Grasas y Aceites Comestibles. 
Ficha No.14. Recuperado el 14 de abril de 2013, de 
http://www.minec.gob.sv/cajadeherramientasue/images/stories/fichas/h
onduras/hn-grasas-y-aceites-comestibles.pdf 
 
La ficha número 14, brinda un panorama claro del proceso de extracción del 
Aceite de Palma y el cómo proceder para poder penetrar el mercado 
europeo, de esta manera, ilustra la manera como el aceite vegetal se puede 
obtener mecánica o químicamente, y en general, el usar una combinación de 
ambas técnicas, que permite tener un buen uso de todo el fruto. 
Adicionalmente, muestra la importancia que juega la clasificación arancelaria 
en todo proceso de exportación, debido a que de esta se determina los 
cargos arancelarios que se deben asumir, el cual puede incrementar el 
precio ofrecido al destinatario final. 
 
 Esmiol, SOPHIE (2008). Aceite de Palma: Uso, Orígenes e Impacto. 
Organización: Amigos de la Tierra. Recuperado el 15 de abril de 2013, 
de http://www.tierra.org/spip/IMG/pdf/Aceite_de_Palma.pdf 
 
El documento de la Organización Amigos de la Tierra, ayuda a conocer con 
más claridad, el origen de la palma africana, el cómo a través de los años, 
ésta se ha convertido en una fuente potencial de negocios, gracias a los usos 
que se le pueden dar en el mercado al aceite de palma. Así mismos,  
muestra los impactos ambientales a los que se puede estar expuesto si no se 
hace un uso del cultivo de dicha planta y responde al gran e interesante 
interrogante acerca el por qué las empresas se vuelven hacia el aceite de 
palma, orientando a una concreta respuesta, y es que la palma de aceite es 
la planta oleaginosa más productiva del planeta, lo que la convierte en la más 
interesante para la producción de agrodiésel, la fuente de energía del futuro. 
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 Federación Nacional de Palmicultores-FEDEPALMA- (2011). Anuario 
Estadistico. 6 capítulos. 169 páginas.   
 
El anuario Estadístico, es un documento oficial emitido por el ente regulador 
del sector palmicultor en Colombia, la Federación Nacional de Palmicultores 
(FEDEPALMA). En este documento se encuentra una compilación de cifras 
real en cuanto a todo el proceso de producción, refinamiento, usos y venta 
del Aceite de Palma tanto en el mercado local como en el mercado de 
exportación, mostrando a demás un sin números de gráficas que ayudan a 
ilustrar claramente el tema que se quiere abordar en este trabajo, como lo es, 
la exportación de aceite crudo de palma hacia el mercado europeo. 
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4.  MARCO TEORICO 
 
La palma de aceite es una planta tropical propia de climas cálidos, crece en 
tierras que se encuentren por debajo de los 500 metros sobre el nivel del mar 
y su mejor producción se lleva a cabo en los suelos que retienen la humedad 
y en zonas bastante lluviosas. Luego de plantada su ciclo de producción es a 
los 3 años y su nivel optimo de maduración es a los 8 años. 
Esta palma produce flores masculinas y femeninas en la misma planta, sus 
frutos son producidos por millares y su peso oscila entre los 10 y los 40 
Kilogramos, su forma es esférica, su color antes de comenzar el desarrollo es 
violeta oscuro, casi negro y al madurar se torna en anaranjado rojizo. 
Asimismo el fruto que se obtiene de esta palma provee dos tipos de aceites: 
el que se sustrae de la pulpa es decir, el aceite de palma y el que se obtiene 
de la almendra, llamado aceite de Palmiste. 
De la palma africana se derivan unos procesos que permiten la extracción 
del aceite crudo, el cual luego de ser tratado en las refinerías, nos permite la 
obtención de aceites de mesa, mantecas y margarinas utilizadas para la 
elaboración de diferentes productos alimenticios y de otros productos tales 
como, jabones y cosméticos, entre otros. Gracias a la variedad de materias 
primas que se pueden obtener de los cultivos de palma, la industria aceitera 
se ha venido consolidando y un gran número de países se han especializado 
en la producción del aceite de palma derivado de las materias primas que 
representen las mejores ofertas, bien sea por sus condiciones geográficas y 
producidas en el mercado local o porque ofrece las mejores condiciones de 
precio y oferta en el mercado internacional. 
En la cadena de oleaginosas, aceites y grasas, la actividad económica en 
torno al aceite de palma se organiza como una cadena productiva, que 
comprende la agroindustria de la palma de aceite, las industrias de la 
transformación del aceite y los procesos de comercialización. Esta cadena se 
inicia con la agroindustria, que se compone de los cultivos de esta 
 Página 
14 
 
  
oleaginosa y de las plantas extractoras de aceite, en esta fase se localizan 
las tierras aptas para el cultivo de la palma aceitera. 
En cada plantación se cosechan los racimos llenos de frutos y se envían a 
las plantas extractoras entre 6 y 12 horas después de cosechado, puesto que 
el fruto se acidifica rápidamente. Dicho proceso obliga a la empresa 
extractora a manejar un buen nivel de interdependencia operativa y cercanía 
física de los procesos de plantación y extracción. Asimismo, los procesos 
industriales comprenden la refinación, mezcla e hidrogenación de los aceites 
crudos. En esta fase se purifica el aceite y se adecua a las condiciones que 
exige el mercado y algunas propiedades especificas como el color, olor, 
consistencia, etc. 
Las empresas del sector se clasifican en extractoras y productoras de aceite 
y grasas. Las extractoras se ubican en lugares cercanos a las plantaciones, 
debido a la rápida descomposición del fruto, y las empresas productoras, las 
cuales refinan el aceite crudo, están ubicadas en relación con la 
especialización de los bienes a producir.  
Con base en lo anteriormente expuesto podemos constatar la importancia 
que tiene tanto para el desarrollo económico del país, como para el 
departamento del Magdalena, las exportaciones de aceite crudo de palma, 
ya que las tendencias del dinamismo en los mercados nacionales e 
internacionales de grasas y aceites, así como de los biocombustibles, 
determinan el potencial de crecimiento de esta oleaginosa favorable para el 
país.  
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5.  MARCO CONCEPTUAL2 
 
 FACTURA COMERCIAL  
 
Documento en el que se fijan las condiciones de venta de las mercancías y 
sus especificaciones. Sirve como comprobante de la venta, exigiéndose para 
la exportación en el país de origen y para la importación en el país de 
destino. También se utiliza como justificante del contrato comercial. En una 
factura deben figurara los siguientes datos: fecha de emisión, nombre y 
dirección del exportador y del importador extranjero, descripción de la 
mercancía, condiciones de pago y términos de entrega.  
 
 PACKING LIST 
 
Es un documento que guarda estrecha relación con la Factura Comercial 
(Commercial Invoice). Mientras el Packing List nos muestra la cantidad de 
artículos que están siendo embarcados, la Factura Comercial nos indica el 
Valor de cada uno de ellos. 
 
 MANIFIESTO DE CARGA 
 
Es el documento que contiene la relación de toda la carga a bordo del medio 
de transporte, que va a ser ingresada al territorio aduanero nacional o 
exportada del territorio aduanero. El manifiesto de carga lo debe entregar el 
transportador o su representante del transportador debidamente suscrito a la 
Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales. 
 
 BILL OF LADING 
 
Conocimiento de embarque. Documento que se emplea en el transporte 
marítimo, emitido por el naviero o el capitán del buque, sirve para acreditar la 
recepción o carga a bordo de las mercancías a transportar, en las 
condiciones consignadas. Suelen emitirse tres originales y varias copias no 
negociables. Es necesario presentar un original para retirar la mercancía. 
 
 
 
                                                          
2
 Reexporta.com (2003-2013).  Comercio-Exterior.es. Recuperado  el 17 de abril de 2013, de 
http://www.comercio-exterior.es/es/action-diccionario.diccionario+idioma-223+l-
S/Diccionario+de+comercio+exterior/Diccionario+S.htm 
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 CERTIFICADO DE ORIGEN 
 
Documento expedido y/o visado por las cámaras de comercio u otros 
organismos competentes del país exportador, que sirve para acreditar que la 
mercancía consignada es originario de la nación mencionada en el mismo. 
Suele exigirse por motivos arancelarios, ya que hay países que tienen tarifas 
discriminatorias según el país de procedencia.  
 
 CERTIFICADO FITOSANITARIO 
 
Es un documento de control y de lucha contra plagas que requieren 
determinados vegetales y productos vegetales y que deben además ir 
acompañados de su correspondiente pasaporte fitosanitario en el momento 
de la expedición. La validez del Certificado Fitosanitario, no debe ser superior 
a 60 días a partir de la fecha de su expedición. 
 
 SOLICITUD AUTORIZACION DE EMBARQUE 
 
Es el acto mediante el cual la autoridad aduanera permite la exportación de 
mercancías respecto de las cuales el exportador o su agente de aduana ha 
presentado la solicitud con los requisitos exigidos para ello. 
 
 DECLARACION DE EXPORTACION  
 
Es el documento mediante el cual se relacionan las mercancías nacionales o 
nacionalizadas que van a ser exportadas a otros países o a las zonas 
francas industriales y/o comerciales de bienes y servicios. 
 
 CERTIFICADO AL PROVEEDOR 
 
Es el documento mediante el cual las sociedades de comercialización 
internacional reciben de sus proveedores, a cualquier título, mercancías del 
mercado nacional y se obligan a exportarlas, en su mismo estado o una vez 
transformados, en los términos establecidos por la autoridad competente. 
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6.  JUSTIFICACIÓN 
 
Desde el riesgo asumido en el gobierno del ex presidente de la República de 
Colombia; César Gaviria, en el año de 1991, con la apertura económica, el 
país se ha sumergido en un mundo lleno de muchas posibilidades que le ha 
aportado representativas tasas de crecimiento y desarrollo nacional, al 
implementar de manera estratégica políticas que han facilitado la expansión 
de los productos colombianos a nuevos mercados internacionales. 
 
Sin embargo, el país al tener una rica biodiversidad natural, se presenta que 
en la actualidad aún hay muchos productos sin aprovechar, ese fue el caso 
del Aceite de Palma durante muchos años, en los cuales se desconocía su 
gran valor comercial, pero hoy día, gracias al trabajo arduo de investigación 
de la palma africana por parte de palmicultores, químicos y demás, se puede 
obtener de ésta planta; aceite crudo o refinado, que en uso, satisface 
múltiples necesidades de mercados tanto nacionales como internacionales. 
 
Lo anterior, ha motivado a orientar el trabajo a indagar un poco más acerca 
la exportación de este valioso producto, el cual, según expertos, en futuro 
será el complemento y suplementos de muchos otros productos, incluso 
fuente de energía del futuro.  Estas razones han conllevado a que en la 
actualidad el aceite de palma sea bastante demandado en mercados 
internacionales, por lo que es fundamental saber sacar el mayor provecho 
del mismo. 
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7.  OBJETIVOS 
 
 
7.1. Objetivo General 
 
 Conocer el  procedimiento logístico y documental a seguir, para poder 
realizar exportaciones de Aceite Crudo de Palma Africana desde el 
magdalena hacia el mercado europeo, específicamente; Alemania. 
 
 
7.2. Objetivos Específicos 
 
 Conocer el por qué el aceite de palma es un producto exportable de 
gran demanda en el mercado europeo, gracias a su uso, derivados y 
propiedades. 
 
 Establecer claramente el proceso de exportación del aceite crudo de 
palma africana, en aspectos, de producción, logística interna y 
marítima, trámite aduanero, entre otros. 
 
 Suministrar de manera física toda la documentación soporte del 
proceso de exportación de aceite crudo de palma africana. 
 
 Realizar una matriz de costo, que nos ayude a visualizar la viabilidad 
de acogida del producto en el mercado de Alemania, Europa. 
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8.  GENERALIDADES DEL PRODUCTO 
 
8.1. Historia  
 
La palma de aceite, es una planta tropical propia de climas cálidos que crece 
en tierras por debajo de los 500 metros sobre el nivel del mar. Su origen se 
ubica en el golfo de Guinea en el África occidental. De ahí su nombre 
científico, Elaeis guineensis Jacq. , y su denominación popular: palma 
africana de aceite. Su introducción a la América tropical se atribuye a los 
colonizadores y comerciantes esclavos portugueses, que la usaban como 
parte de la dieta alimentaria de sus esclavos en el Brasil. 
 
 
 
 
En 1932, Florentino Claes fue quien introdujo la palma africana de aceite en 
Colombia y fueron sembradas con fines ornamentales en la Estación 
Agrícola de Palmira (Valle del Cauca). Pero el cultivo comercial sólo 
comenzó en 1945 cuando la United Fruit Company estableció una plantación 
en la zona bananera del departamento del Magdalena. 
 
8.2. Aspectos de la Planta 
 
La palma puede producir flores masculinas y femeninas en una misma 
planta. El fruto de esta planta se produce en millares y su peso puede oscilar 
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entre los 10 y 40 kilogramos, el color del fruto antes de comenzar a 
desarrollarse es de color violeta oscuro y al madurar cambia su color 
anaranjado rojizo. De este fruto se produce una grasa en forma líquida y de 
acuerdo a su temperatura ambiente, contiene: 
 Cerca del 50% de ácidos grasos saturados. 
  40% de ácidos grasos monoinsaturados (son aquellos ácidos 
grasos de cadena carbonada que poseen una sola insaturación en su 
estructura). 
  10% de ácidos grasos poli-insaturados (son ácidos grasos que 
poseen más de un doble enlace entre sus carbonos).  
 
8.3. Expansión 
 
La expansión del cultivo en Colombia ha mantenido un crecimiento 
sostenido. A mediados de la década de 1960 existían 18.000 hectáreas en 
producción y hoy existen más de de 360.000 hectáreas (a 2010) en 73 
municipios del país.  
 
8.4. Proceso Agroindustrial 
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La palma de aceite es un cultivo perenne y de tardío y largo rendimiento ya 
que la vida productiva puede durar más de 50 años, pero desde los 25 se 
dificulta su cosecha por la altura del tallo. El procesamiento de los frutos de 
la palma de aceite se lleva a cabo en la planta de beneficio o planta 
extractora. En ella se desarrolla el proceso de extracción del aceite crudo de 
palma y de las almendras o del palmiste. 
 
 
El proceso consiste en esterilizar los frutos, desgranarlos, macerarlos, extraer 
el aceite de la pulpa, clarificarlo y recuperar las almendras del bagazo 
resultante. De las almendras se obtienen dos productos: el aceite de palmiste 
y la torta de palmiste que sirve para alimentos animal. Al fraccionar el aceite 
de palma se obtienen también dos productos: la oleína y la estearina de 
palma. La primera es líquida en climas cálidos y se puede mezclar con 
cualquier aceite vegetal. La otra es la fracción más sólida y sirve para 
producir grasas, principalmente margarinas y jabones. Las propiedades de 
cada una de las porciones del aceite de palma explican su versatilidad, así 
como sus numerosas aplicaciones. 
 
8.5. Usos 
 
Por su composición física, el aceite de palma puede usarse en diversas 
preparaciones sin necesidad de hidrogenarse, proceso mediante el cual se 
forman los trans, indeseables ácidos grasos precursores de enfermedades 
como la diabetes y los cardiovasculares, entre otras. 
 
FRUTO DE LA 
PALMA 
De la 
almendra: 
Aceite de 
Palmiste 
De la Pulpa: 
Aceite de 
Palma 
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Actualmente, es el segundo aceite más consumido en el mundo y se emplea 
como aceite de cocina, para elaborar productos de panadería, pastelería, 
confitería, heladería, sopas instantáneas, salsas, diversos platos congelados 
y deshidratados, cremas no lácteas para mezclar con el café.  
 
A su vez, los aceites de palma y palmiste sirven de manera especial en la 
fabricación de productos oleoquímicos como los ácidos grasos, ésteres 
grasos, alcoholes grasos, compuestos de nitrógeno graso y glicerol,  
elementos esenciales en la producción de jabones, detergentes, lubricantes 
para pintura, barnices, gomas y tinta. Sin embargo, mucho de los 
consumidores no saben que algunos de los productos mencionados 
anteriormente contienen aceite de palma, ya que estos no se encuentra 
especificado dentro de sus ingredientes con este nombre en las etiquetas de 
los productos y el termino que se utiliza es aceite vegetal.  
 
 
En los últimos tiempos ha venido tomando fuerza su utilización como 
biocombustible. El biodiesel en la actualidad es una nueva alternativa para la 
utilización del aceite de palma como materia prima de otros productos. 
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8.6. Identificación Del Producto 
8.6.1. Subpartida Arancelaria: 15.11.10.00.00 
 
8.6.2. Nombre Técnico: Aceite de palma y sus fracciones, incluso 
refinado, pero sin modificar químicamente o Aceite en bruto. 
 
8.6.3.  Nombre Comercial: Aceite Crudo de Palma. 
 
8.6.4. Descripción Técnica: Aceite líquido comestible, obtenido por 
extracción mecánica del mesocarpio del fruto de la palma africana. 
 
8.7. Características Del Producto 
 
 
 
Aceite líquido comestible, obtenido por extracción mecánica del mesocarpio 
del fruto de la palma africana, de origen vegetal. El aceite crudo de palma es 
considerado el segundo producto producido, superado por el aceite soja.   
 
8.7.1. Atributos 
 
El aceite crudo de palma es una rica fuente de vitamina A y posee 
cantidades de vitamina E. El aceite de palma contiene componentes anti-
envejecimiento. En él se encuentra una elevada concentración de ácido 
oleico (ácido graso monoinsaturado), responsable de la reducción de la 
oxidación de las células. No contiene ácidos grasos TRANS, y al tratarse de 
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la fuente natural más rica en carotenos (Vitamina A) retarda el 
envejecimiento de la piel. El aceite de palma posee una serie de propiedades 
que pueden ser beneficiosas para el metabolismo lipídico, además de ser 
rico en vitaminas A y E, potentes antioxidantes. 
 
8.7.2. Color 
 
Anaranjado, Rojizo. 
 
8.7.3. Especificaciones Técnicas 
 
 
  Fuente: Ficha técnica, C.I.Biocosta S.A. 
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8.7.4. Perfil De Ácidos Grasos 
 
 
  Fuente: Ficha técnica, C.I.Biocosta S.A. 
 
8.7.5. Presentación:  
Al granel crudo o en Flexitanques (contenedores). 
 
8.7.6. Proceso de Producción 
 
 
Fuente: Proceso del crudo de palma, Aceite S.A 
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8.7.6.1. Descripción del Proceso 
 Recepción de Fruta: El fruto es traído del campo donde ha sido 
cortado bajo criterios específicos de maduración. 
 Pesaje: se pesa la fruta, con los racimos por volqueta, se toma el 
registro de la salida de producto terminado y subproductos; basura, 
etc. 
 Descargue: se descarga la fruta que viene del campo a unas tolvas. 
 Tolva y llenado de vagonetas: De la tolvas se pesa el aceite extraido, 
luego de haber sido pesado anteriormente con todo sus desperdicios. 
Luego de la tolva la fruta se almacena en vagonetas, que sirven como 
almacenamiento temporal, ya que esto entran en un proceso de 
almacenamiento, para luego ingresar a la planta de procesamiento.  
 Esterilización: cuando la fruta se encuentra en almacenamiento, esta 
pasa a ser esterilizada, la cual se realiza en autoclaves de diferente 
capacidad por medio de vapor de agua saturada a presiones 
relativamente bajas, durante más o menos 90 minutos, aumentando y 
disminuyendo la presión. Este proceso acelera  el ablandamiento de la 
unión de los frutos, lo cual facilita la separación, la extracción del 
aceite y el desprendimiento de la almendra. Mediante este proceso de 
esterilización se inactiva la enzima lipasa para controlar los ácidos 
grasos libres. 
 Desfrutamiento: este proceso se realiza en el tambor desfrutado para 
separar, mediante un proceso mecánico, el fruto de la tusa o raquis. 
Se emplea dos tipos principales de aparatos: unos para plantas de 
menor tamaño en los que se separan los frutos por golpeo de los 
racimos con una especie de garfios, y el otro aparato, se utiliza para 
las plantas de mayor capacidad compuesto por un tambor de barrotes 
rotatorio. El fruto es transportado mediante sinfines de elevadores a 
los digestores.  
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 Digestores: Esto digestores son unos tanques cilíndricos verticales  
provistos de paletas rotativas e inyección directa de vapor, en donde 
el producto es macerado para extraer su aceite. Dentro del digestor se 
afecta en alto grado la estructura del mesocarpio, hasta el grado de 
romper vasos lipagenos y liberar cierta cantidad de aceite. Esto se 
consigue a temperatura entre 90 y 95º C durante 20 minutos. La 
digestión se realiza en recipientes cilíndricos calentados por una 
camisa de vapor y conteniendo en su interior un eje central 
cuadrangular al cual se ajustan cuatro o cinco pares de paletas. Los 
frutos dentro del digestor permanecen alrededor de 60 minutos a una 
temperatura de 90-95°C. La Temperatura es importante para facilitar 
la extracción, pues el liquido aceitoso con menor viscosidad fluye más 
fácilmente a través de las cavidades capilares de la torta. 
 Prensado: El fruto digerido se alimenta por gravedad a un conjunto de 
prensas .El aceite extraído o aceite crudo contiene entonces agua e 
impurezas orgánicas e inorgánicas, el cual es enviado al proceso de 
clarificación. La masa del mesocarpio y nueces, es decir, la torta 
abandona la prensa hacia la etapa de beneficio de almendras, llamada 
palmistera. 
 Tamizado: Recibe el aceite proveniente del desarenador, lo pasa por 
mallas para retirarle el material celular La mayoría de las plantas 
cuentan con uno o dos tamices vibratorios 30 o 40 mesh. 
 Pre-clarificación: Se encarga de recolectar el aceite de prensas ya 
tamizado, el aceite de recuperación para bombearlo al separador 
primario. 
 Clarificación: Aquí se hace la separación por decantación del aceite, 
gracias a la diferencia de densidades que existe en los componentes 
(aceite < lodos ligeros < agua < lodos pesados) y a la temperatura que 
disminuye la viscosidad del aceite para facilitar su separación de los 
lodos. El aceite recuperado contiene algo de humedad y lodos livianos 
que son necesarios eliminar. 
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 Secado al vacio: Baja la humedad del aceite hasta 0.1% para evitar 
que el aceite (T) se oxide por la formación de peróxidos. El vacio es 
creado por un sistema de eyectores con la ayuda de vapor de agua. 
 Pesado: Se pesa el aceite extraído del procesamiento de la fruta de 
palma aceitera.  
 Tanque de almacenamiento: El aceite clarificado y libre de humedad 
se almacena en tanques hasta su posterior distribución. 
 
8.8.  Nomenclatura Arancelaria 
 
Es un código numérico universal para identificar las mercancías de la forma 
más exacta posible. Para el caso del Aceite Crudo de Palma su clasificación 
se presenta de la siguiente manera: 
ACEITE CRUDO DE PALMA 
 
Capítulo 15 
Grasas y aceites animales o vegetales; productos 
de su desdoblamiento; grasas alimenticias 
elaboradas; ceras de origen animal o vegetal. 
 
Partida Arancelaria; 
1511 
 
Aceite de palma y sus fracciones, incluso 
refinado, pero sin modificar químicamente. 
 
 
Subpartida; 1511.10 
 
Aceite en bruto. 
 
 
Posición Arancelaria 
1511.10.00.00 
 
Aceite en bruto. 
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Nomenclatura Arancelaria de Alemania 
 
Capítulo 15 
Grasas y aceites animales o vegetales; productos 
de su desdoblamiento; grasas alimenticias 
elaboradas; ceras de origen animal o vegetal. 
 
Partida Arancelaria; 
1511 
 
Aceite de palma y sus fracciones, incluso 
refinado, pero sin modificar químicamente. 
 
 
Subpartida; 1511.10 
 
Aceite en bruto. 
 
 
Posición Arancelaria 
1511.10.10 
 
 Destinen a usos técnicos o industriales, excepto 
la fabricación de productos para la alimentación 
humana 
15.11.10.90 
 
Los demás.  
 
 
 
9.  ANÁLISIS DEL SECTOR 
 
9.1. En el Mundo 
 
La palma de aceite es un cultivo oleaginoso que se ha extendido en el 
mundo, gracias a su alto potencial productivo. Este aceite vegetal es el más 
producido en el mundo y en las últimas décadas se ha consolidado en el 
mercado, llegando a ocupar el segundo puesto de los aceites vegetales 
consumidos, después del aceite de soya. No obstante, este aceite ocupa el 
primer lugar en términos de volúmenes de comercio de productos oleicos, 
esto se debe a que el aceite de palma es más sostenible en comparación 
con los otros aceites vegetales, ya que se utiliza menos tierra y genera más 
aceite por hectáreas. La siguiente gráfica muestra el ascenso del aceite de 
palma en el 2011, por ser el aceite más consumido a nivel mundial: 
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Fuente: Oil World, 2011. 
En el gráfico anterior se observa que, desde 1985 al 2011 se ha 
incrementado la producción del aceite de palma, donde inicialmente su 
participación era del 11%, en el año 2011 pasa a ser el 33,6% ubicándose en 
el primer lugar en las escalas de aceites vegetales. Esto, gracias a que el 
aceite de palma está libre de colesterol y no contiene ácidos grasos trans, es 
un aceite mucho más saludable y versátil, debido a que no requiere 
hidrogenación para la mayoría de sus usos. 
Por otro lado, en el mundo existen los países productores y los 
consumidores. Algunos países en el mundo se dedican exclusivamente al 
cultivo de aceite de palma, otros países se encargan de procesar este fruto, 
pero a su vez existe algunos países que realizan las dos actividades. Así, la 
agroindustria palmera genera diversos productos como3:  
                                                          
3 Desde la década de 1990 hasta la actualidad, la superficie cultivada de aceite de palma ha 
aumentado en un 43%. Hoy en día, diecisiete países producen aceite de palma; aunque el 
85% de la producción global de aceite de palma se concentra en Malasia e Indonesia, en 
donde 4.5 millones de personas viven del aceite de palma. Recuperado el 20 de abril de 
2013 de http://www.greenpalm.org/es/acerca-del-aceite-de-palma/dnde-crece-el-aceite-de-
palma 
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 El fruto de la palma 
 El aceite crudo de palma 
 Las almendras del fruto de la palma o Palmiste 
 El aceite crudo de Palmiste 
 La torta de Palmiste 
Los principales productores de aceite de palma en el mundo son Indonesia y 
Malasia, los cuales representan el 86% de la producción mundial y el 90% de 
las exportaciones mundiales, debido a que más de 4.5 millones de las 
personas que viven en estos países viven del aceite de palma. Los 5 
principales países productores de aceite de palma son:  
 Malasia 
 Indonesia 
 Nigeria 
 Colombia 
 Papua Nueva Guinea 
La siguiente gráfica, muestra la participación de los países anteriormente 
mencionados, como los mayores productores de aceite de palma en el 
mundo, en miles de toneladas: 
 
Fuente: Oil World, Fedepalma, Fedapal.  
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La distribución de la producción mundial de aceite de palma por continente 
es el siguiente:  
                                    
Fuente: Oil World, Fedepalma, Fedapal.  
 
El cuadro anterior, muestra cómo Asia tiene la mayor participación, 
controlando casi el 90% del mercado, referente al producto aceite de palma. 
Esto confirma la fuerza, capacidad y liderazgo de producción de los países 
asiáticos, tal como se ilustra en la siguiente tabla: 
 
.  
Fuente: Oil World, Fedepalma, Fedapal.  
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9.1.1. Países Importadores 
 
Los principales países importadores de aceite crudo de palma durante los 
últimos tres años (2010 – 2012), en el mundo, son los siguientes: 
 
Alrededor de un cuarto del aceite de palma producido en todo el mundo se 
utiliza internamente; y el resto, tres cuartas partes se exporta. Asia, la Unión 
Europea y África son los principales importadores de aceite de palma. Tal y 
como se evidencia en la grafica anterior, la demanda de las importaciones de 
aceite de palma por parte de países europeos esta en continuo crecimiento, 
debido a las condiciones atractiva de este producto para hacer uso de este 
como biocombustible. El consumo de aceite de palma ha incrementado a un 
ritmo impresionante en el mercado de la India debido a la ventaja de precio 
del aceite de palma en relación con los aceites de semillas. 
 
9.1.2. Países Exportadores  
En cuanto a las exportaciones de palma por productos y semi-elaboraciones, 
en comparación años 2010 – 2011, se puede notar el incremento del aceite 
crudo de palma, pasando del 67% al 70% de participación en el mercado 
mundial a diferentes destinos, para usos diferentes. 
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Lo anterior, se debe a que el producto está sin refinar y sin ningún otro 
proceso de producción, su utilidad es mayor porque con él se parte de cero 
para la elaboración de productos alimenticios, aseo e industrial.  
 
Fuente: Fedapal, Estadísticas Internacionales, 2011. 
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Este mercado es predominado por países que pertenecen al continente 
asiático, tal y como se observa en imágenes anteriormente presentadas son 
los mayores productores de aceite de palma, como también consumidores. 
De acuerdo a datos ofrecido por FEDEPALMA del año 2011 Malasia e 
Indonesia son los mayores productores de este producto y su principal 
mercado es Europa. En la siguiente grafica se puede apreciar la totalidad de 
toneladas exportadas por estos dos países desde el 2007 hasta el 2011.  
 
Fuente: FEDEPALMA (Estadísticas del Mercado Mundial) 
9.2. En Colombia 
 
La palma de aceite, se ha convertido en los últimos años, en uno de los 
cultivos con mayor dinamismo en el sector agrícola del país. La mayor parte 
de la demanda nacional de aceites vegetales y grasas, es abastecida 
principalmente por la producción de aceite de palma, cuyo cultivo4 respecto a 
la producción ha aumentado en el país los últimos años, además, se le suma 
el crecimiento en los mercados internacionales, la demanda de utilizar este 
producto para la elaboración de biocombustible, productos alimenticios, entre 
                                                          
4
 La palma africana de aceite es una planta monocotiledónea, incluida en el orden de las 
Palmales, familia Palmaceae, género Elaeis y especie E. guineensis, nombre con el se le 
conoce botánicamente y que se deriva de la palabra griega elaion que significa aceite y de 
guineensis, la región de Guinea de donde se considera originaria. Por tratarse de un cultivo 
tropical proveniente de África ecuatorial, la palma se desarrolla bien y expresa mejor su 
potencial de producción en condiciones de alta temperatura, buena radiación solar, alta 
precipitación y humedad relativa. No obstante su alta adaptabilidad, la palma se desarrolla 
mejor en suelos aluviales, sueltos, profundos, bien drenados, con texturas francas y 
topografía plana. Cuando esta planta se cultiva con propósitos comerciales, tiene en 
promedio una vida que oscila entre los 24 y los 28 años, de acuerdo con el tipo de material 
plantado y, durante ese lapso, cada palma tiene racimos de frutos oleaginosos que pueden 
alcanzar producciones de 4.2 toneladas durante toda su vida productiva, es decir unas 600 
toneladas acumuladas de fruta por hectárea, cuando el proceso productivo se desarrolla en 
condiciones óptimas de suelo, clima, nutrición, mantenimiento, sanidad y administración. 
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otros, permitiendo el ingreso de las exportaciones de aceite de palma a los 
mercados externos con gran éxito, posicionándose como unos de los 5 
principales países productores de éste 
producto.  
La producción de aceite de palma en 
Colombia esta distribuidos por zonas, las 
cuales son5: 
 Zona Norte: Magdalena, Norte del 
Cesar, Atlántico, Guajira. 
 Zona Central: Santander, Norte de 
Santander, Sur del Cesar, Bolívar. 
 Zona Oriental: Meta, 
Cundinamarca, Casanare, 
Caquetá. 
 Zona Occidental: Nariño 
 
 La Zona Norte: Esta zona está 
clasificada como bosque seco 
trópical y sus ventajas productivas 
están sustentadas en la alta fertilidad, posee suelos planos y 
profundos y una alta luminosidad. Adicionalmente, está zona cuenta 
con buenas vías de acceso lo que facilita el transporte. Una 
característica que juega en contra es la alta intensidad del verano.  
 
 La Zona Oriental: Esta zona es de fácil mecanización por su topografía 
plana y la textura del suelo, adicionalmente goza de buenas vías; sus 
veranos intensos y prolongados se constituyen en una desventaja. En 
esta zona se encuentran las plantaciones más jóvenes. 
 
                                                          
5
 FEDEPALMA, Análisis del Mercado (s.f). Recuperado el 30 de abril, de 2013 de 
http://portal.fedepalma.org// 
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 La Zona Central: Esta zona se caracteriza por tener suelos planos o 
ligeramente ondulados, buena luminosidad y aceptable precipitación, 
adicionalmente cuenta con buenas vías tanto al interior como a la 
Costa Atlántica; la baja fertilidad de los suelos se constituye es una 
desventaja.  
 
 La Zona Occidental: Esta zona presenta una alta lluviosidad bien 
distribuida, por lo que no necesita riego. La falta de luminosidad, la 
irregularidad de los suelos y la mala comunicación con el interior del 
país son las mayores desventajas. 
Los departamentos que poseen más áreas sembradas en palmas de aceite 
son en su respectivo orden de mayor a menor: Meta, Cesar, Santander, 
Magdalena, Nariño, Casanare, Bolívar, Cundinamarca, Norte de Santander.  
 
 
9.2.1. Producción 
Por otro lado, está la producción por toneladas de aceite de palma extraído 
en Colombia por zonas desde el año 2008 al año 2011, la siguiente gráfica 
muestra los índices de producción:  
 
La producción de aceite en Colombia se encuentra distribuida en 73 
municipios, repartidos por zonas, sin embargo, la producción se encuentra 
distribuida equitativamente en tres zonas que son: Norte 35%, Central 27% y 
Oriental 36% , mientras que la zona Occidental solo participa en 1 o 2%.  
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9.2.2. Exportaciones 
Colombia es el primer productor de palma de aceite en América Latina y el 
cuarto en el mundo. Tiene como fortaleza un gremio que cuenta con sólidas 
instituciones, ya que desde 1962 fue creada la Federación Nacional de 
Cultivadores de Palma de Aceite.  
Actualmente, Colombia distribuye 40% de su producción de aceite de palma 
para satisfacer el mercado local comestible, 30% destinados para el mercado 
local de biodiesel y el 30% restante están destinados para las exportaciones. 
Estas exportaciones están dirigidas especialmente a Países Bajos (Holanda), 
Alemania, Estados Unidos y Chile.  
 
Siendo, Países bajos el principal destino, entre otros países europeos como 
Alemania, que importan principalmente éste producto para la elaboración de 
combustible. El 80% del producto exportado de palma son materia prima sin 
refinar y esto se debe a que sale muy costoso refinar en el país que en otro 
país, el costo de refinar una tonelada de aceite crudo de palma en los Países 
Bajos es de USD$38, mientras que en Colombia es de USD$62, por lo que 
luego se importa estos productos ya refinados.  
Los productos obtenidos en el eslabón agroindustrial en Colombia se obtiene 
así:  
 De un racimo de fruto de palma aceitera, se obtiene el 65% y el 35% 
es tusa no aprovechable.  
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 El fruto se compone de pulpa que es el 62% y nuez de 38%. Esta 
pulpa contiene un 45% de aceite crudo de palma y el resto no se 
explota comercialmente.   
 La nuez contiene un 30% de almendra (palm kernel) y el resto es 
cascara no aprovechable.  
 
 La almendra contiene un 43% de aceite crudo de Palmiste y un 50% 
de tortas oleaginosas (tortas de Palmiste), el resto no es 
aprovechable.  
A continuación, se muestra las exportaciones de aceite crudo de palma 
realizadas por Colombia al mundo, tomando los principales destinos desde el 
2010 al 2012, valores expresados en dólares.  
 
Fuente: Colombiatrade, indicador de oportunidades.  
 
 
9.3. En el Departamento del Magdalena 
 
En el territorio Magdalenense hay 30 Municipios, en los cuales algunos de 
ellos cultivan banano, café, palma de aceite africana, también cultivan maíz, 
yuca, arroz, sorgo, ajonjolí, coco, cacao, plátano y ñame. La ganadería es 
una de las actividades más importante; la pesca es igualmente crucial tanto 
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fluvial como marítima. Otras de las actividades comerciales de la región son 
el carbón y petróleo. De todos los municipios del departamento del 
Magdalena, los de mayor actividad comercial son Santa Marta, Ciénaga, El 
Banco, Plato y Fundación.  
El departamento del Magdalena desea consolidarse como el principal 
articulador del comercio exterior entre el interior del país y el mundo. De 
acuerdo a la Agenda Interna, para la Productividad y Competitividad del 
Magdalena, las Apuestas Productivas del departamento se concentra en tres 
sectores:  
1). Agroindustrial (Banano orgánico de exportación, Palma de Aceite, Cafés 
Especiales, Cacao, Tabaco, Flores Tropicales, Cítricos: fruta fresca 
procesada y sus derivados) Ganadería (cárnicos y lácteos), Sábila, 
Acuicultura y Biocombustibles). 
2).  Servicios: Logística y trasporte;  
3). Turismo: con énfasis eco-turístico.  
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9.3.1.    Exportaciones 
 Los principales productos de exportación del departamento por partida 
arancelaria del 2010 al 2012, son los siguientes:  
 
Fuente: DIAN – DANE; enero de 2013 
 
 
De acuerdo a la gráfica anterior y con base a datos proporcionados por el 
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, con fecha a noviembre del 2012, 
los principales productos exportados son: el banano, el aceite de palma, 
aceite de coco y el café, tal como se observa en la siguiente grafica. 
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Fuente: DIAN – DANE; enero de 2013 
 
Se puede observar, el porcentaje de participación de los productos que se 
cultivan y se exportan del Departamento del Magdalena, así como los 
principales destinos de exportación, encontrándose a Alemania, el cual, es 
nuestro mercado objetivo para la exportación de Aceite crudo de palma, 
ocupando el 7° lugar con una participación del 7,2% del ranking de los 
mercados selectos, para la venta de los productos que se producen en el 
departamento y que salen por el puerto de Santa Marta. El aceite de palma 
ha tomado fuerza a nivel nacional y para el caso del departamento, ha 
desplazado a otros productos como: el café, cacao, entre otros, 
convirtiéndose en el segundo producto de producción y de exportación con 
una participación del 34%, importante para la economía del departamento.  
Adicionalmente, el departamento del Magdalena se encuentra en la zona 
norte, ocupando el 4° puesto, con una producción en Toneladas de 122.703, 
así se resalta el nivel competitivo del departamento y los atributos que tiene 
para la producción de este bien.  
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Fuente: Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural. Anuario estadístico 
 
Y ha sido precisamente su perfil competitivo, que ha permitido que ciudades 
como Santa Marta, se conviertan en uno de los destinos con mayor atractivo 
para hacer negocios, de acuerdo al proyecto de productividad y 
competitividad para mejorar la visión del departamento, según estudios de 
Doing Business 2011: 
 
Fuente: Banco Mundial, Doing Business en Colombia, Bogotá 2011.  
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10.  INVESTIGACIÓN DE MERCADO 
 
10.1. Generalidades de Alemania 
 
 
 La República Federal de Alemania limita con nueve países: Dinamarca 
al Norte, los Países Bajos, Bélgica, Luxemburgo y Francia, Al Oeste, 
Suiza y Austria en el Sur y la República Checa y Polonia y al Este, la 
superficie de su territorio es de 357,022 km² . 
 
 La población de Alemania en el 2012 representaba un 81.700.000 de 
habitantes (Información Proexport). La población de este país, es la 
segunda mayor de Europa, después de Rusia y es el séptimo país por 
superficie.  
 
 Por el desarrollo de su economía, es considerada en términos 
generales, como la tercera potencia mundial y la primera de Europa. 
 
 La capital de Alemania es Berlín, y es uno de los 17 estados 
federados alemanes. 
 
 El PIB corriente de este país es de USD%3,5 trillones y un PIB per 
cápita de  USD$39.100.  
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 La tasa de desempleo es de 6,0% y esto se debe a la crisis 
económica por la que ha atravesado Europa.  
 
 Su moneda es el euro. 
 
10.1.1. Comercio 
Alemania es considerada la nación más poderosa de los países que forman 
la eurozona, seguida por Francia y el Reino Unido. Este país es líder en 
exportaciones de: 
 
 Maquinaria 
 Vehículos  
 Productos químicos  
 Aparatos y materiales electrónicos, elaborados por mano de obra 
altamente calificada.  
 
Debido al desarrollo y crecimiento económico de este país y su 
competitividad en el comercio mundial, Alemania posee uno de los puertos 
más importante en el mundo que es el puerto de Hamburgo. Por este puerto 
se movilizan toneladas de productos y contenedores y esto lo ha llevado a 
convertirse en un puerto prospero e incluso puede rebasar al puerto de 
Rotterdam (Holanda) como el mayor movimiento del continente europeo.  
 
Alemania posee una infraestructura de transporte desarrollada, suficiente 
para soportar las necesidades de su economía, siendo ésta la segunda más 
grande a nivel mundial, después de EE.UU. Está compuesta por una red de 
carreteras de 644,480 km y tiene más de 48,215 km de ferrocarril6. 
 
Posee uno de los índices más altos en producción de energía renovable, es 
decir, a través de su infraestructura instalada en parques y estaciones 
eólicas, genera el 14% de la electricidad consumida en todo el país.  
                                                          
6
 Guía para exportar a Alemania (s.f). Recuperado el 30 de abril de 2013 de 
http://www.docstoc.com/docs/91327001/GUIA-PARA-EXPORTAR-A-ALEMANIA 
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Las principales ciudades de Alemania son: Berlín (Capital), Hamburgo, 
Munich, Cologne, Frankfurt y Stuttgart. La mayoría de los productos 
desarrollados en estas ciudades son de tipo exportación para ingeniería 
automovilística, maquinaria y la industria farmacéutica. La economía alemana 
se caracteriza por constituirse en un 70% por la industria de servicios, 
además es sede de grandes compañías desarrolladoras de software y 
equipos electrónicos, y exportadora de excelentes marcas de reconocimiento 
mundial. 
 
10.1.2. Clima 
El clima de Alemania constituye un tipo de transición entre el marítimo (zona 
de vientos occidentales moderados y templados del Océano Atlántico) y el 
continental en la parte oriental. Las temperaturas no suelen experimentar 
grandes fluctuaciones. Se presentan precipitaciones a lo largo de todo el 
año. En invierno la temperatura media oscila entre 1,5°C en las tierras bajas 
y 6 grados bajo cero en las montañas. Los valores medios del mes de julio se 
sitúan en torno a los 18°C en las tierras bajas y los 20°C en los valles 
protegidos del sur7.  
 
10.1.3. Población 
 
La parte occidental de Alemania presenta una densidad de población mucho 
mayor que los cinco nuevos Estados Federados al Este del país. En estas 
regiones vive, en aproximadamente el 30 por ciento de la superficie, menos 
de la quinta parte (15,5 millones) de la población total de Alemania. De las 20 
ciudades con más de 300.000 habitantes, dos están situadas en la parte 
oriental de Alemania.  
 
Casi uno de cada tres habitantes de la República Federal vive en una de las 
84 grandes ciudades de más de 100.000 habitantes, lo cual representa un 
                                                          
7
 Alemania (s.f). Recuperado el 4 de mayo de 2013 de http://www.lenguas-
tux.unach.mx/aleman/ter.html 
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total de aproximadamente 26 millones de habitantes. La mayor parte de la 
población vive en pueblos y ciudades pequeñas: casi 6,6 millones de 
personas viven en localidades de hasta 2.000 habitantes y 49,7 millones 
viven en municipios con cifras de población que oscilan entre los 2.000 y los 
100.000 habitantes.  
 
10.1.4. Lengua 
 
El alemán pertenece al grupo de las lenguas indoeuropeas, y dentro de éste 
al de las germánicas, y está lingüísticamente emparentado con el danés, el 
noruego y el sueco, así como con el holandés y el flamenco, pero también 
con el inglés, es decir, como este país hace parte de la Unión Europea es 
normal que hablen las demás lenguas de los demás países que conforman 
este grupo, aunque su lengua oficial es el alemán.  
 
10.2. Inteligencia Del Mercado Alemán 
 
El país de Alemania es conocido por ser el corazón de Europa y es uno de 
los países que se encuentra económicamente mejor posicionado a pesar de 
la crisis económica que ha sufrido la Unión Europea en los últimos años.  
 
Este país, es altamente importador de productos entre los cuales se 
destacan las frutas exóticas y productos orgánicos ya que para ellos son 
sinónimo de calidad. Por tal razón, los productos que desean ingresar a este 
país, deben cumplir con estándares altos en calidad, para poder ser 
aceptados, incrementando así el nivel de competitividad. 
 
Por otra parte, sea demostrado que el libre comercio proporciona un impulso 
muy importante para el crecimiento económico mundial, mejorando en el 
nivel de vida de las personas. Esto ha llevado a Alemania a fomentar y 
apoyar la apertura de nuevos mercados, para que exista una mayor 
liberalización del comercio internacional bajo acuerdos bien negociados y 
equilibrados. 
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La economía alemana está orientada principalmente a las exportaciones y 
esto lo ha demostrado, convirtiéndose en uno de los principales exportadores 
en el mundo en los últimos años.  Sin embargo, este país es líder en 
productos de maquinaria, vehículos, químicos, entre otros, que tiene alto 
valor tecnológico. El mercado alemán es muy competitivo y segmentado, en 
él, prima la calidad y la garantía de servicio, con una de las normativas más 
restrictivas de la Unión Europea, Alemania marca tendencias en estándares 
y normativas. 
 
10.3.  Importaciones  
 
Las importaciones alemanas anuales de aceite crudo de palma han ido 
aumentando en los últimos años, ha pasado de importar 478.630.100 Kg en 
el 2005 a 731.405.932 Kg en el 2011. Este producto, es destinado para la 
elaboración de productos a nivel industrial y comercial, así como, alimenticios 
por su importancia nutricional y para la elaboración de biocombustible. La 
siguiente gráfica muestra la cantidad importada en Kg en los últimos años.  
 
Fuente: IndexMundi 
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10.4. Exportaciones 
 
Durante 2011, 244 empresas colombianas exportaron sus productos no 
tradicionales a Alemania por un monto superior a los US$ 10.000.  
 
En 2010, las exportaciones Colombianas a Alemania alcanzaron US$ 249,6 
millones, 31,6% menos que en 2009, mientras que, en 2011 llegaron a US$ 
419,3 millones, 67,8% más que el año anterior. En 2010 y 2011, el segmento 
no tradicional representó el 63% de las exportaciones colombianas, no se 
registro ningún cambio significativo.  
 
En Alemania se han identificado oportunidades en los siguientes sectores: 
Agroindustria (productos orgánicos), Servicios (oportunidades en tecnologías 
de la información y la comunicación) y Prendas de Vestir (oportunidad de 
paquete completo en la industria textil). 
 
10.5. Clientes Potenciales 
 
A lo referente a compra de Aceite Crudo de Palma se puede encontrar con 
clientes potenciales, tales como;  
 
 Cargill Deutschland GMBH: Esta empresa fue fundada en 1955 por 
la Fundación alemana TRADAX. Desde ese año hasta la actualidad a 
estado activa ha llevado a esta empresa a expandirse en todo el país 
europeo como en Berlín, Frankfurt, Krefeld, entre otras ciudades. 
Cargill es productor y comercializador de productos y servicios en el 
area de alimentos, industria agrícola, financiera y técnica. Entre su 
oferta de productos y servicio se encuentra:  
 Alcohol 
 Energia 
 Cereales y Oleaginosas 
 Biocombustible 
 Cacao y chocolate 
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 Malt 
 Aceites y grasas 
 Puntos fuertes de la industria 
 Gestión de riesgo 
 Fortalezas y Edulcorantes 
 Texturing 
        
 
 
 Imperial-Oel-Import; empresa creada en 1920 por los hermanos 
Joaquín y Hans Kuërs.  
 
Su actividad se centra en la importación de aceites y grasas vegetales y 
animales, de productos derivados del petróleo y distribución de productos 
químicos a base de aceite mineral.  Además de los negocios tradicionales de 
importación, Imperial-Oel-Import se vuelve cada vez más exitoso en el campo 
de las exportaciones, el suministro a sus clientes en la industria química, 
cosmética y sector farmacéutico, metalúrgica y alimentos  
 
Las exigencias para ser proveedor de esta empresa, se ciñen a: 
 
 Adaptarse a los estándares de calidad. 
 Realizar auditorías de las plantas periódicamente, lo cual hace parte 
del concepto integral de la calidad.  
 Garantizar una logística transparente, sin traumatismos.  
 Optimas condiciones de almacenamiento. 
  Cumplimiento documental de los procedimientos de comercio exterior. 
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10.6. Balanza Comercial entre Colombia y Alemania. 
 
 
 
Alemania fue el tercer importador del mundo en 2010 participando con 7,1% 
(US$1,1 billón) de las importaciones mundiales. Su principal proveedor en 
2010 fue China con una participación de 9,5% (US$ 101.377 millones), 
seguido por Países Bajos con 8,5% (US$ 91.099 millones) y Francia con 
7,7% (US$ 81.804 millones).  
 
10.7. Inversión 
Entre 2000 y 2011, Alemania es la vigésimo cuarta fuente de IED en 
Colombia con USD 107,2 millones y una participación del 0,28% del total.  
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Adicionalmente, Alemania es la octava fuente de IED Greenfield en el país 
con 26 proyectos acumulados entre 2003-2011. En el plano sectorial, la IED 
de Alemania en Colombia se ha concentrado principalmente en los sectores 
Financiero, Inmobiliaria y comercio, los cuales generaron más del 95% de los 
flujos entre 2008 y 2011.  
 
De igual manera, en el marco del aprovechamiento de los TLC’s, se han 
identificado sectores potenciales de inversión alemana en Colombia como 
plataforma exportadora hacia EE.UU, Canadá, Argentina y Brasil en sectores 
como: Automotriz, Maquinaria y equipo, Componentes electrónicos, 
Químicos, Plásticos, y metales8. 
 
                                                          
8
 COLOMBIA TRADE, Oportunidades de Negocios. (s, f). Recuperado el 4 de mayo de 2013 
de http://www.colombiatrade.com.co/  
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10.8. Productos de Exportación 
 
 Los 10 principales productos que Colombia exporta hacia Alemania, son: 
 
Descripción del 
Producto 
2012* 2011 2010 2009 2008 
Acuícola y pesquero         1.285.611,23               
1.738.309,76  
            
1.791.830,54  
                 
795.230,40  
            
5.610.981,93  
Agrícola     123.909.135,67             
95.188.438,07  
        
165.274.664,97  
           
81.597.724,16  
          
465.969.962,87  
Agroindustrial         
58.038.958,11  
          
20.070.842,31  
          
57.906.837,33  
            
21.614.018,56  
          
157.630.656,31  
Artesanías             
949.163,96  
             
1.855.323,80  
            
1.348.227,63  
              
1.202.372,04  
             
5.355.087,43  
Artículos de hogar, 
oficina, hoteles y hospital 
             
312.571,43  
                
208.277,03  
               
358.692,83  
                   
48.275,17  
                 
927.816,46  
Artículos industriales                  139,36                    
87.863,59  
                  
9.817,00  
                       
283,80  
                  
98.103,75  
Artículos promocionales           
1.014.714,63  
                
354.219,58  
              
370.389,37  
                
300.409,60  
              
2.039.733,18  
Audiovisuales                       
5.435,97  
                   
2.456,00  
                   
11.388,00  
                   
19.279,97  
Autopartes           
4.173.793,32  
             
3.074.754,42  
            
2.996.228,25  
              
1.927.176,50  
           
12.171.952,49  
Café                 
88.315.196,26  
           
79.037.929,56  
       
131.298.004,43  
           
62.927.840,44  
          
361.578.970,69  
TOTAL  $  
365.373.892,50  
 $ 249.930.118,20   $ 419.384.036,98   $ 244.486.255,86   $ 
1.279.174.303,54  
Fuente: DIAN Cálculos: DANE                                                                                                 Valor Miles de dólares  
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10.9. Productos de Importación  
 
Los 10 principales productos que Colombia importa de Alemania, son: 
 
País de 
origen 
Capítulo Descripción capítulo  2012* 2011 2010 2009 2008 2007 
Alemania 84  Calderas, máquinas y partes             
407.780      
          
535.629      
          
355.829      
           
370.724      
           
396.771      
        
363.202      
88  Navegación aérea o espacial             
190.615      
          
262.969      
          
154.318      
                  
926      
             
95.685      
            
1.089      
87  Vehículos automóviles,  partes y accesorios             
153.323      
          
213.453      
          
152.614      
           
114.738      
           
157.800      
          
88.683      
30  Productos farmacéuticos             
196.370      
          
211.126      
          
173.688      
           
158.856      
           
143.269      
          
93.934      
85  Aparatos y material eléctrico, de grabación o 
imagen  
             
90.275      
          
155.679      
          
170.965      
             
82.592      
           
137.975      
        
109.853      
90  Instrumentos y aparatos de óptica, fotografía, 
cinematografía  
             
97.878      
          
151.678      
          
103.351      
             
88.867      
             
95.400      
          
74.815      
29  Productos químicos orgánicos               
82.677      
            
90.510      
            
82.638      
             
81.814      
             
90.552      
          
77.082      
39  Materias plásticas y manufacturas               
66.559      
            
79.674      
            
58.158      
             
45.053      
             
55.234      
          
49.754      
38  Productos diversos de las industrias químicas               
63.059      
            
70.163      
            
63.298      
             
56.961      
             
60.855      
          
46.906      
48  Papel, cartón y sus manufacturas               
37.709      
            
46.940      
            
43.820      
             
27.763      
             
41.684      
          
38.392      
  Demás Capítulos            
304.514      
          
397.329      
          
298.955      
           
310.099      
           
282.176      
        
261.166      
  Total         
1.690.759      
       
2.215.150      
       
1.657.634      
        
1.338.394      
        
1.557.401      
     
1.204.874      
Fuente: DIAN Cálculos: DANE                                                                                                             Miles de dólares CIF
11. CONDICCIONES DE ACCESO 
 
País Origen: Santa Marta, Colombia. 
 
Terminal De Origen: Puerto de Santa Marta. 
 
País Destino: Alemania, Europa. 
 
Terminal Destino: Puerto Hamburgo. 
   11.1 Logística 
 
El tráfico Colombia - Alemania cuenta con una amplia gama de servicios 
marítimos y aéreos, principalmente a través de conexiones en los principales 
puertos y aeropuertos  del norte de Europa. Existen servicios de transporte 
aéreo directos desde Bogotá a Frankfurt. Además, sus aeropuertos están 
comunicados al resto de las ciudades por una amplia red de autopistas y 
ferrocarriles, que agilizan la entrega de las mercancías.  
 
Según el Logistics Performance Index (LPI) Publicado por el Banco Mundial 
en el 2012, Alemania ocupa el cuarto (4) puesto en el mundo en cuanto al 
desempeño logístico, descendiendo 3 puestos con respecto al reporte 
anterior que fue publicado en el 2010. Por otro lado, el índice bajó a 4,03 
(siendo 1 la peor calificación y 5 la mejor) durante el mismo periodo 
evaluado. Sumado a lo anterior, es importante decir que el desempeño 
presentado por Alemania en cada uno de los diferentes aspectos que 
componen el LPI, fue el siguiente*: 
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Por otra parte, se debe destacar la ubicación estratégica de Alemania de 
acuerdo a la información proporcionada por Proexport9, en el cual referencia 
en su página web, que este país cuenta con una amplia y moderna 
infraestructura portuaria, con más de 60 puertos  y subpuertos auxiliares, 
abiertos para el manejo de carga. Desde Colombia la oferta de servicio de 
exportación se dirige principalmente a los puertos de Bremen-Bremerhaven y 
Hamburgo. 
 
Con respecto al servicio marítimo, desde la Costa Atlántica colombiana 
operan cinco (5) Líneas Navieras con servicio directo y tiempo de transito 
desde los doce (12) días, principalmente hacia Hamburgo. La siguiente 
grafica nos muestra los días de transito desde las ciudades costeras de 
Colombia hacia Alemania. 
 
 
                                                          
9
 Perfil Logístico de exportación a Alemania, (s, f). Recuperado el 5 de mayo de 2013 de 
http://www.colombiatrade.com.co/herramientas/perfiles-logisticos-de-exportacion-por-
pais/perfil-logistico-de-exportacion-alemania 
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11.2. Condiciones De Exigencia En El Mercado Internacional 
 
Las condiciones de exigencia del mercado internacional en las condiciones 
físicas del Aceite Crudo de  Palma, varían de acuerdo a las necesidades 
propias del cliente. Pero para el caso especifico de Europa, Alemania, las 
características demandadas se orientan a los siguientes criterios: 
 
ÁCIDEZ: Máximo 4% 
HUMEDAD E IMPUREZA: Máximo 0.2% 
 
11.3. Toneladas A Exportar Y Precio Venta 
 
11.3.1. Toneladas A Exportar 
 
Las toneladas que se quieren exportar hacia Europa, específicamente a 
Alemania, es de 92.000 Kg empacadas en flexitanque y cada uno contendrá 
23.000 Kg, para dar un total de 4 contenedores que contienen aceite crudo 
de palma. 
 
11.4.  Acuerdos comerciales entre Colombia y Alemania 
Colombia no tiene firmado aún un TLC directamente con Alemania, pero al 
ser miembro de la Unión Europea, le permite al país gozar de algunas 
preferencias por parte de este grupo. 
  
La Unión Europea es uno de los principales destinos por bloque de 
integración de las exportaciones colombianas y estas, se han triplicado en 
los últimos años. Alemania es conocido por ser el corazón de Europa y es 
uno de los países que se encuentra económicamente mejor posicionado a 
pesar de la crisis económica que sufre el mundo en estos momentos, 
además es un país altamente importador de productos entre los cuales se 
destacan las frutas exóticas y productos orgánicos ya que para ellos son 
sinónimo de calidad. 
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Colombia fue uno de los beneficiados por este nuevo sistema el SGP Plus 
(Régimen especial de Estimulo al Desarrollo Sostenible y la Gobernanza), en 
el cual contempla a 6600 productos 4.037 sensibles y 2.563 no sensibles que 
ingresan con 0% de arancel a los 25 países miembros que conforman la 
Unión Europea, sin restricciones cuantitativas, con excepción del camarón 
que tiene un arancel preferencial de 3,6%. Algunos de los productos que 
cobija este tratado son: el atún, el plátano, café, cacao, frutas tropicales, 
aceites vegetales, entre otros.  
 
No obstante, Colombia recientemente firmo un Tratado de libre Comercio con 
la Unión Europea, el cual entro en entró en vigor el 1 de enero de 2013, no 
es un tratado bilateral entre Colombia y la Unión Europea, es un convenio de 
multipartes que por el momento incluye a Perú, y está abierto para el ingreso 
de Ecuador, Bolivia y otros miembros de la Comunidad Andina. No obstante, 
este acuerdo comercial no solo busca fortalecer la parte comercial, sino 
también a contribuir a la consolidación democrática, el respeto por los 
derechos humanos, la lucha contra la pobreza, generación de empleo, 
compromiso con el medio ambiente y el desarrollo sostenible, además de 
cumplir con el compromiso de los estándares internacionales, en todas las 
materias que abarcan estipuladas por la Organización Mundial del Comercio. 
  
Con este acuerdo comercial, Colombia estará al mismo nivel de México y 
Chile y podrá competir de a tú con estos países. Además de la reducción y 
eliminación de aranceles y barreras no arancelarias a las exportaciones 
colombianas que permitan que sean más competitivos nuestros productos 
tanto industriales como agrícola. 
 
  
    11.5.   Exigencias de Penetración de Mercado 
 
Alemania es uno de los miembros de la OMC y es uno de los paises miembro 
mas importante de la Union Europea y por lo tanto para que un producto 
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pueda ingresar a su mercado es importante presentar la siguiente 
documentación que debe ir acompañada con el producto y estos son:  
 Factura comercial 
 Docuemento de transporte, ya sea el Conocimiento de Embarque 
(B/L), Conocimiento de Embarque (FIATA), Carta Porte por Carretera 
(CMR), Conocimiento Aereo (AWB), Carta Porte por Ferrocarril (CIM). 
 Packing List 
 Seguro de Transporte Internacional 
 
Además de estos documentos debe cumplir con aspectos sanitarios, 
fitosanitarios y otros requerimientos técnicos, que estan establecidos para 
prevenir riesgo sobre la salud pública, y poder así, proteger a los 
consumidores. Razón, que hace necesario en las importaciones de aceite 
crudo de palma en Alemania, el acompañamiento del respectivo certificado 
fitosanitario expedido por la entidad competente del pais de origen, para 
nuestro caso es el ICA (Instituto Colombiano Agropecuario). 
 
12. PROCESO Y DOCUMENTACIÓN 
En la siguiente imagen, se puede visualizar el cómo se llevaría a cabo el 
proceso logístico y documental en la exportación de Aceite Crudo de Palma 
hacia Alemania: 
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El exportador colombiano debe realizar una serie de trámites previos a la 
exportación de sus productos. El Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 
facilita al exportador la realización de dichos trámites, a través de sofwares 
como; Ventanilla Única de Comercio Exterior (VUCE) y el sistema informático 
de la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN), MUISCA. 
Las instituciones que participan en el proceso de exportación son: 
 Ministerio de Comercio, Industria y Turismo –MINCOM- 
 Instituto Colombiano Agropecuario –ICA- 
 Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales –DIAN- 
En esta etapa del trabajo, se puede observar el estudio de mercado que se 
hizo hacia al país escogido como destino para la exportación de Aceite crudo 
de palma. Ahora el producto se internacionaliza y es ahí donde se manejan 
unos estándares definidos por la Distribución Física Internacional (DFI). 
La DFI básicamente nos muestra el proceso logístico que se desarrolla para 
llevar el producto hacia un mercado internacional cumpliendo los términos de 
negociación entre el vendedor y comprador. Lo que se busca con la DFI es 
reducir tiempo, costos y los riesgos que pueda sufrir la mercancía durante el 
trayecto de envió de esta, desde el punto de salida de origen, hasta el lugar 
de entrega de destino. La siguiente grafica, ilustra el DFI en un proceso de 
comercio exterior. 
Los conceptos básicos que se dan en una DFI son los siguientes: 
 Aduana: Es la entidad estatal que fiscaliza los proceso de exportación 
e importación. 
 Arancel: Es el derecho que paga un importador para nacionalizar 
cualquier producto procedente del extranjero. Estos aranceles varían 
dependiendo si existen acuerdo comerciales entre países o no, 
pueden llegar a tener algunos productos 0% de arancel.  
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 Embalaje: Es el medio que se utiliza para acondicionar una carga para 
poder ser transportada como por ejemplo un contenedor, con el cual 
se busca proteger la carga para que esta no sufra algún tipo de riesgo 
mientras es manipulada desde el lugar de origen, hasta el punto de 
destino.  
 Empaque: Es un recipiente, el cual está hecho para acondicionar el 
producto y protegerlo. Este generalmente contiene el producto hasta 
llegar a su consumidor final e incluye información comercial de 
artículo.  
 Exportación: Este es un proceso en el cual se vende mercancía, la 
cual va a ser enviada al exterior o a una zona franca. 
 Importación: Es el proceso de comprar bienes de procedencia de otro 
país, el cual debe ser nacionalizado como primera medida antes de 
ser consumido. 
 Incoterms: Son los términos de Comercio Internacional publicados por 
la Cámara de Comercio Internacional (CCI), los cuales fueron creados 
para regular las negociaciones internacionales.  
 Mercado: Es el lugar objetivo al cual se desea que ingrese el producto 
que fue exportado.  
 Operador Logístico: Empresa designada por el mercado internacional, 
la cual es contratada por el comprador y vendedor, para soportar los 
diferentes pasos de la DFI. Su participación es de carácter obligatorio 
en casi todos los países.  
 Seguro Internacional: Este seguro es un costo que se paga para 
amparar los productos contra cualquier riesgo que pueda sufrir la 
carga mientras es transportada y llega a su destino final.  
 Transporte Principal: Acción y costo de mover los productos durante 
una negociación internacional a través de las fronteras, Este se 
contrata de acuerdo al Incoterm negociado entre vendedor y 
comprador.  
 Página 
62 
 
  
Todo lo anterior son conceptos que se manejan en una DFI que se 
convierten en elementos esenciales para el manejo de una carga, 
ajustándose a las normas internacionales, estos elementos son: los términos 
de negociación Incoterms, empaque y embalaje, operadores logísticos, 
transporte, seguro internacional y manejo de carga, documentación y por 
último la estructura de costo.  
 
12.1. INCOTERMS 
Los Incoterms son los términos de negociación elaboradas y aprobadas por 
la Cámara de Comercio Internacional que permite una fácil interpretación de 
los términos comerciales que se emplean en los contratos de compraventa 
internacional. Dentro de estos términos se regula las responsabilidades y 
obligaciones del vendedor y comprador e incluso del transportador, esto con 
el fin de regular la distribución de los documentos, condiciones de entrega de 
la mercancía y distribución de costos y riesgos dentro de la negociación.  
De acuerdo a la última actualización de los Incoterms, estos están 
clasificados en dos grupos de acuerdo al tipo de transporte, diferencia a la 
versión anterior 2000 que eran por grupo de 4 en letras. 
REGLAS PARA CUALQUIER MODO DE TRANSPORTE O MODOS 
DE TRANSPORTE. 
EXW En fábrica 
FCA Franco Porteador 
CPT Transporte pagado Hasta 
CIP Transporte y Seguro pagados Hasta 
DAT Entregada en Terminal 
DAP Entregada en Lugar 
DDP Entregada Derechos Pagados 
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REGLAS PARA TRANSPORTE MARÍTIMO Y VÍAS NAVEGABLES 
INTERIORES 
FAS Franco al Costado del Buque 
FOB Franco a Bordo 
CFR Costo y Flete 
CIF Costo, Seguro y Flete 
 
En el siguiente cuadro se muestra las responsabilidades del vendedor y 
comprador en el proceso de DFI, según el término pactado. 
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12.1.1 Conceptos básicos de los INCOTERMS 
 
 Costo: Es el valor del producto en el lugar de entrega definido. Este 
costo se asocia al Incoterm con el cual se negocie y al medio de 
transporte empleado.  
 Flete: Es el costo del transporte principal que se encarga de cruzar la 
frontera durante el proceso de Exportación en la DFI. 
 Riesgo: Este se presenta cuando existe la probabilidad, donde la 
carga pueda sufrir algún daño o pérdida durante su transporte 
principal. La responsabilidad de este riesgo se asume de acuerdo al 
Incoterm aplicado.  
 Seguro: Costo de la póliza de seguro de transporte principal que 
ampara el riesgo asociado. Este al igual que el riesgo, se define por el 
tipo de Incoterm. 
 Transporte: Modo de transporte principal de la carga que se encarga 
de cruzar la frontera. De acuerdo al medio de transporte se que vaya a 
utilizar se aplica el Incoterm.  
 
 12.2 Clasificación de los INCOTERMS y su uso, de acuerdo a la 
Exportación de aceite crudo de palma. 
De acuerdo a la negociación pactada entre vendedor (C.I Exportaciones de 
Colombia S.A.S) y el comprador (Cargill Deutschland GMBH) el Incoterm 
negociado para la exportación de Aceite crudo de palma es CIF, por lo tanto 
en nuestra matriz de costo DFI, debemos relacionar los INCOTERMS EXW, 
FCA, FAS, FOB, CFR Y CIF, explicando cada uno de ellos. 
 EXW (En fábrica): De acuerdo a la definición por la CCI10, significa 
que el vendedor realiza la entrega cuando pone la mercancía a 
disposición del comprador en las instalaciones del vendedor o en otro 
                                                          
10
 Valls Maseda, Miquel. (2010). Incoterms 2010. (Publicación núm. 715s de ICC). 
Barcelona, Copyright 2010; Pág. 17. 
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lugar designado (fábrica, almacén, etc). El vendedor no tiene que 
cargar la mercancía en ningún vehículo de recogida, ni tiene que 
despacharla para la exportación, cuando tal despacho sea aplicable. 
En EXW representa la mínima obligación para el vendedor. Las 
obligaciones tanto del vendedor como del comprador son las 
siguientes:  
 
A. OBLIGACIONES DEL VENDEDOR 
A1 obligaciones generales del vendedor El vendedor suministra la mercancía y la 
factura comercial en conformidad con el 
contrato de compraventa y cualquier otra 
prueba de conformidad que pueda exigir el 
contrato.  
A2 Licencias, autorizaciones, 
acreditaciones de seguridad y otras 
formalidades 
El vendedor debe proporcionar al 
comprador a petición de riesgo y expensas 
del comprador cualquier licencia de 
exportación u otra autorización oficial para 
la exportación de la mercancía o alguna 
acreditación de seguridad de la misma.  
A3 Contratos de Transporte y seguro Para este caso el vendedor no tiene la 
obligación de contratar transporte ni el 
seguro. 
A4 Entrega El vendedor debe entregar la mercancía en 
el lugar acordado con el comprador, 
ejemplo bodega, almacén, etc. 
A5 Transmisión de riesgos El vendedor responde por la mercancía, 
mientras esta se encuentre en su poder 
antes de entregarla al comprador en el 
lugar acordado. 
A6 Reparto de costo El vendedor debe pagar todos los gastos 
relativos a la mercancía hasta que se haya 
entregado al comprador.  
A7 Notificación al comprador El vendedor debe dar al comprador todo 
aviso necesario que permita al comprador 
proceder a la recepción de la mercancía.  
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A8 Documento de entrega El vendedor solo debe entregar al 
comprador la factura comercial. 
A9 Comprobación-embalaje-marcado El vendedor debe embalar a mercancía y 
marcarla adecuadamente para su 
respectiva manipulación, mientras esta es 
transportada verificando toda la información 
con referencia al producto. 
A10 Ayuda con la información y costos 
relacionados 
El vendedor deber suministrar todo tipo de 
información o documentos que estén 
relacionados con la mercancía y su seguridad 
que sea útil al comprador, para la exportación 
y/o importación de la mercancía y/o para su 
transporte hasta el destino final. 
 
B. OBLIGACIONES DEL COMPRADOR 
B1 obligaciones generales del comprador El comprador deberá cancelar el monto total 
de la mercancía, de acuerdo al contrato de 
compraventa. 
B2 Licencias, autorizaciones, 
acreditaciones de seguridad y otras 
formalidades 
De ser aplicable, compete al comprador 
obtener a su propio riesgo y expensa, 
cualquier licencia de exportación y/o 
importación u otra autorización para llevar a 
cabo los trámites aduaneros. 
B3 Contratos de Transporte y seguro Para el caso del comprador, este debe 
contratar el transporte para trasladar la 
mercancía hasta su destino y el seguro para 
proteger la mercancía en caso de algún tipo 
de riesgo. El comprador no tiene ninguna 
obligación ante el vendedor de formalizar un 
contrato de seguro. 
B4 Recepción El comprador recibe la mercancía del 
vendedor en el lugar pactado entre las partes. 
B5 Transmisión de riesgos En EXW el comprador es quien asume todos 
los riesgos de pérdida o daño de la 
mercancía. 
B6 Reparto de costo El comprador debe pagar todos los costos de 
DFI al igual de otros costos adicionales que  
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se presente. 
B7 Notificación al comprador El comprador debe siempre que tenga 
derecho a determinar el momento dentro de 
un plazo acordado y/o el punto para proceder 
a la recepción de la mercancía en el lugar 
designado, dando previo aviso al vendedor. 
B8 Prueba de la entrega El comprador debe proporcionar al vendedor 
una prueba adecuada de haber procedido a la 
recepción de la mercancía. 
B9 Inspección de la mercancía El comprador debe pagar los costos de 
cualquier inspección obligatoria previa al 
embarque, incluyendo la inspección ordenada 
por las autoridades del país exportador.  
B10 Ayuda con la información y costos 
relacionados 
El comprador debe avisar al vendedor en el 
momento oportuno de cualquier requisito de 
información que le entregue este para poder 
realizar el proceso de exportación. 
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EXW (EN FABRICA) USD 
Costo del producto $ 61.685.846,67 
Empaque $ 2.596,00 
Embalaje $ 8.740,00 
Documentación $ 561,00 
TOTAL $ 61.697.743,67 
Fuente: Elaborado por el grupo 
 FCA (Franco Porteador)11: Significa que el vendedor entrega la 
mercancía al porteador o a otra persona designada por la empresa 
compradora en las instalaciones de la empresa vendedora o en otro 
lugar designado. Es muy recomendable que las partes especifiquen, 
tan claramente como sea posible, el punto en el lugar de entrega 
designado, ya que el riesgo se transmite al comprador en dicho punto. 
En este Incoterm el vendedor no tiene ninguna obligación de 
despachar la mercancía para importación, para ningún despacho de 
de importación o llevar a cabo ningún trámite aduanero de 
importación. 
A. OBLIGACIONES DEL VENDEDOR 
A1 obligaciones generales del vendedor El vendedor suministra la mercancía y la 
factura comercial en conformidad con el 
contrato de compraventa y cualquier otra 
prueba de conformidad que pueda exigir el 
contrato.  
A2 Licencias, autorizaciones, 
acreditaciones de seguridad y otras 
formalidades 
El vendedor debe obtener a su propio 
riesgo y expensa, cualquier licencia de 
exportación u otra autorización oficial y 
llevar a cabo todos los trámites aduaneros 
necesarios para la exportación de la 
mercancía.   
A3 Contratos de Transporte y seguro Para este caso el vendedor no tiene la 
obligación de contratar transporte ni el 
seguro. 
                                                          
11
 Ibíd.; Incoterms 2010, Pág. 25. 
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A4 Entrega El vendedor debe entregar la mercancía al 
porteador o a otra persona designada por el 
comprador en el punto acordado, si lo hay, 
en el lugar designado en la fecha acordada 
o dentro del plazo acordado.   
A5 Transmisión de riesgos El vendedor corre con todo los riesgo de 
pérdida o daño causados a la mercancía 
hasta que se haya entregado al porteador 
contratado por el comprador.  
A6 Reparto de costo El vendedor debe pagar todos los costos 
relativos a la mercancía hasta que se haya 
entregado, también si es aplicable los 
costos de los trámites aduaneros para a 
exportación, así como los derechos, 
impuestos y demás gastos pagaderos en la 
exportación. 
A7 Notificación al comprador El vendedor debe, a riesgo y expensa del 
comprador dar aviso suficiente notificándole 
que el porteador u otra persona designada 
por el comprador no se ha hecho cargo de 
la mercancía dentro del plazo acordado.   
A8 Documento de entrega El vendedor debe presentar pruebas al 
comprador, que la mercancía a sido 
entregada al porteador o persona 
designada por el comprador.  
A9 Comprobación-embalaje-marcado El vendedor debe pagar los costos de las 
operaciones de verificación necesarios para 
la entrega de la mercancía. Además debe 
embalar la mercancía de la manera 
apropiada para su transporte o con algún 
tipo de notificación de especificación de 
embalaje hecha por el comprador.   
A10 Ayuda con la información y costos 
relacionados 
El vendedor deber suministrar todo tipo de 
información o documentos que estén 
relacionados con la mercancía y su 
seguridad que sea útil al comprador, para la 
exportación y/o importación de la mercancía 
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y/o para su transporte hasta el destino final. 
B. OBLIGACIONES DEL COMPRADOR 
B1 obligaciones generales del 
comprador 
El comprador debe cancelar el valor de la 
mercancía, de acuerdo a lo establecido en 
el contrato de compraventa.  
B2 Licencias, autorizaciones, 
acreditaciones de seguridad y otras 
formalidades 
El comprador debe obtener a su propio 
riesgo y expensas, cualquier licencia de 
importación u autorización oficial y llevar a 
cabo todos los trámites aduaneros para la 
importación de la mercancía y para su 
transporte hacia cualquier país.  
B3 Contratos de Transporte y seguro El comprador debe contratar a su propia 
expensa el transporte de la mercancía 
desde el lugar de entrega designado en el 
contrato, excepto si el contrato de 
transporte es realizado por el vendedor. El 
comprador no tiene ninguna obligación ante 
el vendedor de formalizar un contrato de 
seguro.  
B4 Recepción El comprador recibe la mercancía del 
vendedor en el lugar pactado entre las 
partes. 
B5 Transmisión de riesgos El comprador corre con todos los riesgos de 
pérdida o daño causados a la mercancía 
desde el momento en que haya recibido la 
mercancía por parte del vendedor.  
B6 Reparto de costo El comprador debe pagar todos los costos 
de DFI al igual de otros costos adicionales 
que  se presente, excepto cuando sea 
aplicable, los trámites aduaneros 
necesarios para la exportación, así como 
todos los derechos, impuestos y demás 
gastos pagaderos en la exportación. 
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B7 Notificación al comprador El comprador debe notificar al vendedor el 
nombre del porteador u otra persona 
designada para que se le entregue la 
mercancía  con tiempo suficiente.  
B8 Prueba de la entrega El comprador debe aceptar la prueba de la 
entrega proporcionada por el vendedor. 
B9 Inspección de la mercancía El comprador debe pagar los costos de 
cualquier inspección obligatoria previa al 
embarque, incluyendo la inspección 
ordenada por las autoridades del país 
exportador.  
B10 Ayuda con la información y costos 
relacionados 
El comprador debe avisar al vendedor en el 
momento oportuno de cualquier requisito de 
información que le entregue este para 
poder realizar el proceso de exportación. 
   
 
FCA (FRANCO PORTEADOR) 
TOTAL EXW $ 61.697.743,67 
Transporte local $ 50,00 
Agenciamiento Aduanero $ 874,46 
Seguro transporte Interno  $ 193.12 
TOTAL $ 61.698.861,25 
Fuente: Elaborado por el grupo. 
 
 FAS (Franco al costado del Buque)12: La empresa vendedora 
realiza la entrega cuando la mercancía se coloca al costado del buque 
designado por la empresa compradora en el puerto de embarque 
designado. El riesgo de pérdida o daño de la mercancía se transmite 
cuando la mercancía esta al costado del buque y la empresa 
compradora corre con todos los costos desde ese momento en 
adelante.  
 
 
                                                          
12
 Ibíd.; Incoterms 2010, Pág. 87.  
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A. OBLIGACIONES DEL VENDEDOR 
A1 obligaciones generales del vendedor El vendedor suministra la mercancía y la 
factura comercial en conformidad con el 
contrato de compraventa y cualquier otra 
prueba de conformidad que pueda exigir el 
contrato.  
A2 Licencias, autorizaciones, 
acreditaciones de seguridad y otras 
formalidades 
El vendedor debe obtener a su propio 
riesgo y expensa, cualquier licencia de 
exportación u otra autorización oficial y 
llevar a cabo todos los trámites aduaneros 
necesarios para la exportación de la 
mercancía.   
A3 Contratos de Transporte y seguro Para este caso el vendedor no tiene la 
obligación de contratar transporte ni el 
seguro. 
A4 Entrega El vendedor debe entregar la mercancía o 
poniéndola al costado del buque designado 
por el comprador en el punto de carga, si lo 
hay, indicado por el comprador en el puerto 
de embarque designado o proporcionando 
la mercancía así entregada. El vendedor 
debe entregar la mercancía en la fecha 
acordada o dentro del plazo acordado y en 
la forma acostumbrada en el puerto. 
A5 Transmisión de riesgos El vendedor corre con todo los riesgo de 
pérdida o daño causados a la mercancía 
hasta que se haya entregado.  
A6 Reparto de costo El vendedor debe pagar todos los costos 
relativos a la mercancía hasta que se haya 
entregado, también si es aplicable los 
costos de los trámites aduaneros para la 
exportación, así como los derechos, 
impuestos y demás gastos pagaderos en la 
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exportación. 
A7 Notificación al comprador El vendedor debe, a riesgo y expensa del 
comprador dar aviso suficiente que la 
mercancía a sido entregada o si bien 
informar que el buque no se ha hecho cargo 
de la mercancía.   
A8 Documento de entrega El vendedor debe presentar pruebas al 
comprador, que la mercancía ha sido 
entregada, salvo que tal prueba sea un 
documento de transporte, el vendedor debe 
prestar ayuda al comprador para conseguir 
el documento de transporte.  
A9 Comprobación-embalaje-marcado El vendedor debe pagar los costos de las 
operaciones de verificación necesarios para 
la entrega de la mercancía. Además debe 
embalar la mercancía de la manera 
apropiada para su transporte o con algún 
tipo de notificación de especificación de 
embalaje hecha por el comprador.   
A10 Ayuda con la información y costos 
relacionados 
El vendedor deber suministrar todo tipo de 
información o documentos que estén 
relacionados con la mercancía y su 
seguridad que sea útil al comprador, para la 
exportación y/o importación de la mercancía 
y/o para su transporte hasta el destino final. 
 
 
B. OBLIGACIONES DEL COMPRADOR 
B1 obligaciones generales del 
comprador 
El comprador debe cancelar el valor de la 
mercancía, de acuerdo a lo establecido en 
el contrato de compraventa.  
B2 Licencias, autorizaciones, 
acreditaciones de seguridad y otras 
formalidades 
El comprador debe obtener a su propio 
riesgo y expensas, cualquier licencia de 
importación u autorización oficial y llevar a 
cabo todos los trámites aduaneros para la 
importación de la mercancía y para su 
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transporte hacia cualquier país.  
B3 Contratos de Transporte y seguro El comprador debe contratar a su propia 
expensa el transporte de la mercancía 
desde el lugar de entrega designado en el 
contrato, excepto si el contrato de 
transporte es realizado por el vendedor. El 
comprador no tiene ninguna obligación ante 
el vendedor de formalizar un contrato de 
seguro.  
B4 Recepción El comprador recibe la mercancía del 
vendedor en el lugar pactado entre las 
partes. 
B5 Transmisión de riesgos El comprador corre con todos los riesgos de 
pérdida o daño causados a la mercancía 
desde el momento en que haya recibido la 
mercancía por parte del vendedor.  
B6 Reparto de costo El comprador debe pagar todos los costos 
de DFI al igual de otros costos adicionales 
que  se presente al momento de que se 
haya entregado la mercancía por parte del 
vendedor, excepto cuando sea aplicable, 
los trámites aduaneros necesarios para la 
exportación, así como todos los derechos, 
impuestos y demás gastos pagaderos en la 
exportación. Cualquier costo adicional.  
B7 Notificación al comprador El comprador debe notificar con previo 
aviso el nombre del buque, el punto de 
carga y de ser necesario el momento de 
entrega escogido en el plazo acordado.  
B8 Prueba de la entrega El comprador debe aceptar la prueba de la 
entrega proporcionada por el vendedor. 
B9 Inspección de la mercancía El comprador debe pagar los costos de 
cualquier inspección obligatoria previa al 
embarque, incluyendo la inspección 
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ordenada por las autoridades del país 
exportador.  
B10 Ayuda con la información y costos 
relacionados 
El comprador debe avisar al vendedor en el 
momento oportuno de cualquier requisito de 
información que le entregue este para 
poder realizar el proceso de exportación. 
 
 
 
FAS (FRANCO AL COSTADO DEL BUQUE 
TOTAL FCA $ 61.698.861,25 
Gasto en el terminal $ 9.530,12 
Gasto SGS $ 1.022,22 
TOTAL $ 61.709.413,59 
Fuente: Elaborado por el grupo 
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 FOB (Franco a Bordo)13: La empresa vendedora entrega la 
mercancía a bordo del buque designado por la empresa compradora 
en el puerto de embarque designado o proporciona la mercancía así 
ya entregada. El riesgo de pérdida o daño de la mercancía se 
transmite cuando la mercancía esta a bordo del buque y la empresa 
compradora corre con todos los costos desde ese momento en 
adelante.  
 
A. OBLIGACIONES DEL VENDEDOR 
A1 obligaciones generales del vendedor El vendedor suministra la mercancía y la 
factura comercial en conformidad con el 
contrato de compraventa y cualquier otra 
prueba de conformidad que pueda exigir el 
contrato.  
A2 Licencias, autorizaciones, 
acreditaciones de seguridad y otras 
formalidades 
El vendedor debe obtener a su propio 
riesgo y expensa, cualquier licencia de 
exportación u otra autorización oficial y 
llevar a cabo todos los trámites aduaneros 
necesarios para la exportación de la 
mercancía.   
A3 Contratos de Transporte y seguro Para este caso el vendedor no tiene la 
obligación de contratar transporte ni el 
seguro. 
A4 Entrega El vendedor debe entregar la mercancía o 
poniéndola a bordo del buque designado 
por el comprador en el punto de carga, si lo 
hay, indicado por el comprador en el puerto 
de embarque designado o proporcionando 
la mercancía así entregada.    
A5 Transmisión de riesgos El vendedor corre con todo los riesgo de 
pérdida o daño causados a la mercancía 
hasta que se haya entregado a bordo del 
buque o en el puerto de embarque 
designado por el comprador.  
                                                          
13
 Ibíd.; Incoterms 2010, Pág. 97. 
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A6 Reparto de costo El vendedor debe pagar todos los costos 
relativos a la mercancía hasta que se haya 
entregado, también si es aplicable los 
costos de los trámites aduaneros para la 
exportación, así como los derechos, 
impuestos y demás gastos pagaderos en la 
exportación. 
A7 Notificación al comprador El vendedor debe, a riesgo y expensa del 
comprador dar aviso suficiente que la 
mercancía a sido entregada o si bien 
informar que el buque no se ha hecho cargo 
de la mercancía.   
A8 Documento de entrega El vendedor debe presentar pruebas al 
comprador, que la mercancía ha sido 
entregada, salvo que tal prueba sea un 
documento de transporte, el vendedor debe 
prestar ayuda al comprador para conseguir 
el documento de transporte.  
A9 Comprobación-embalaje-marcado El vendedor debe pagar los costos de las 
operaciones de verificación necesarios para 
la entrega de la mercancía. Además debe 
embalar la mercancía de la manera 
apropiada para su transporte o con algún 
tipo de notificación de especificación de 
embalaje hecha por el comprador.   
A10 Ayuda con la información y costos 
relacionados 
El vendedor deber suministrar todo tipo de 
información o documentos que estén 
relacionados con la mercancía y su 
seguridad que sea útil al comprador, para la 
exportación y/o importación de la mercancía 
y/o para su transporte hasta el destino final. 
 
B. OBLIGACIONES DEL COMPRADOR 
B1 obligaciones generales del 
comprador 
El comprador debe cancelar el valor de la 
mercancía, de acuerdo a lo establecido en 
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el contrato de compraventa.  
B2 Licencias, autorizaciones, 
acreditaciones de seguridad y otras 
formalidades 
El comprador debe obtener a su propio 
riesgo y expensas, cualquier licencia de 
importación u autorización oficial y llevar a 
cabo todos los trámites aduaneros para la 
importación de la mercancía y para su 
transporte hacia cualquier país.  
B3 Contratos de Transporte y seguro El comprador debe contratar a su propia 
expensa el transporte de la mercancía 
desde el lugar de entrega designado en el 
contrato, excepto si el contrato de 
transporte es realizado por el vendedor. El 
comprador no tiene ninguna obligación ante 
el vendedor de formalizar un contrato de 
seguro.   
B4 Recepción El comprador recibe la mercancía del 
vendedor en el lugar pactado entre las 
partes. 
B5 Transmisión de riesgos El comprador corre con todos los riesgos de 
pérdida o daño causados a la mercancía 
desde el momento en que haya recibido la 
mercancía por parte del vendedor.  
B6 Reparto de costo El comprador debe pagar todos los costos 
de DFI al igual de otros costos adicionales 
que  se presente al momento de que se 
haya entregado la mercancía por parte del 
vendedor, excepto cuando sea aplicable, 
los trámites aduaneros necesarios para la 
exportación, así como todos los derechos, 
impuestos y demás gastos pagaderos en la 
exportación. Cualquier costo adicional.  
B7 Notificación al comprador El comprador debe notificar con previo 
aviso el nombre del buque, el punto de 
carga y de ser necesario el momento de 
entrega escogido en el plazo acordado.  
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B8 Prueba de la entrega El comprador debe aceptar la prueba de la 
entrega proporcionada por el vendedor. 
B9 Inspección de la mercancía El comprador debe pagar los costos de 
cualquier inspección obligatoria previa al 
embarque, incluyendo la inspección 
ordenada por las autoridades del país 
exportador.  
B10 Ayuda con la información y costos 
relacionados 
El comprador debe avisar al vendedor en el 
momento oportuno de cualquier requisito de 
información que le entregue este para 
poder realizar el proceso de exportación. 
 
 
FOB (FRANCO A BORDO) 
TOTAL FAS $ 61.709.413,59 
Transbordo $ 4.603,00 
Documentación $ 69,34 
TOTAL FOB $ 61.714.085,93 
Fuente: Elaborado por el grupo 
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 CFR (Costo y Flete)14: La empresa vendedora entrega la mercancía a 
bordo del buque o proporciona la mercancía así ya entregada. El 
riesgo de pérdida o daño  a la mercancía se transmite cuando la 
mercancía esta a bordo del buque. La empresa vendedora debe 
contratar y pagar los costos y el flete necesarios para llevar la 
mercancía hasta el puerto de destino designado. Se recomienda  a las 
partes que identifiquen tan precisamente como sea posible el punto en 
el puerto de destino acordado, puesto que los costos hasta dicho 
punto son por cuenta del vendedor.  
 
 
A. OBLIGACIONES DEL VENDEDOR 
A1 obligaciones generales del vendedor El vendedor suministra la mercancía y la 
factura comercial en conformidad con el 
contrato de compraventa y cualquier otra 
prueba de conformidad que pueda exigir el 
contrato.  
A2 Licencias, autorizaciones, 
acreditaciones de seguridad y otras 
formalidades 
El vendedor debe obtener a su propio 
riesgo y expensa, cualquier licencia de 
exportación u otra autorización oficial y 
llevar a cabo todos los trámites aduaneros 
necesarios para la exportación de la 
mercancía.   
A3 Contratos de Transporte y seguro El vendedor debe contratar o proporcionar 
un contrato para el transporte de la 
mercancía desde el punto de entrega 
acordado si lo hay, en el lugar de entrega 
hasta el puerto de destino designado o 
cualquier punto de dicho  puerto. El 
vendedor no tiene obligación ante el 
comprador de formalizar un contrato de 
seguro.  
                                                          
14
 Ibíd.; Incoterms 2010, Pág. 107. 
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A4 Entrega El vendedor debe entregar la mercancía o 
poniéndola a borde del buque. En 
cualquiera de los casos el vendedor debe 
entregar la mercancía en la fecha acordada, 
dentro del plazo a cordado y en el lugar 
acordado.    
A5 Transmisión de riesgos El vendedor corre con todo los riesgo de 
pérdida o daño causados a la mercancía 
hasta que se haya entregado.  
A6 Reparto de costo El vendedor debe pagar todos los costos 
relativos a la mercancía hasta que se haya 
entregado, también si es aplicable los 
costos de los trámites aduaneros para la 
exportación, así como los derechos, 
impuestos y demás gastos pagaderos en la 
exportación, como también debe pagar el 
flete y los costos de descargue en el puerto 
de descargue acordado que fueran por 
cuenta del vendedor según el contrato de 
transporte. 
A7 Notificación al comprador El vendedor debe dar al comprador todo 
aviso necesario para permitir al comprador 
adoptar las medidas normalmente 
necesarias que permitan a este ultimo 
proceder a la recepción de la mercancía.    
A8 Documento de entrega El vendedor debe a su propia expensa, 
proporcionar al comprador sin demora el 
documento de transporte usual para el 
puerto de destino acordado y este debe ser 
original.  Este documento debe cubrir la 
mercancía objeto del contrato estar fechado 
del plazo acordado para el embarque, 
permitir al comprador que reclame la 
mercancía al porteador del puerto de 
destino.  
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A9 Comprobación-embalaje-marcado El vendedor debe pagar los costos de las 
operaciones de verificación necesarios para 
la entrega de la mercancía. Además debe 
embalar la mercancía de la manera 
apropiada para su transporte o con algún 
tipo de notificación de especificación de 
embalaje hecha por el comprador.   
A10 Ayuda con la información y costos 
relacionados 
El vendedor debe, cuando sea aplicable, en 
el momento oportuno proporcionar o prestar 
ayuda para obtener para el comprador a 
petición de riesgo y expensa de este último, 
cualquier documento e información, 
incluyendo la información con la seguridad 
que necesite el comprador para la 
importación de la mercancía y/o para su 
transporte hasta el destino final.  
 
B. OBLIGACIONES DEL COMPRADOR 
B1 obligaciones generales del 
comprador 
El comprador debe cancelar el valor de la 
mercancía, de acuerdo a lo establecido en 
el contrato de compraventa.  
B2 Licencias, autorizaciones, 
acreditaciones de seguridad y otras 
formalidades 
El comprador debe obtener a su propio 
riesgo y expensas, cualquier licencia de 
importación u autorización oficial y llevar a 
cabo todos los trámites aduaneros para la 
importación de la mercancía y para su 
transporte hacia cualquier país.  
B3 Contratos de Transporte y seguro El comprador no tiene ninguna obligación 
ante el vendedor de formalizar un contrato 
de transporte, al igual que un contrato de 
seguro.   
B4 Recepción El comprador recibe la mercancía del 
vendedor en el lugar pactado entre las 
partes y recibirla del porteador en el puerto 
de destino designado. 
 Página 
83 
 
  
B5 Transmisión de riesgos El comprador corre con todos los riesgos de 
pérdida o daño causados a la mercancía 
desde el momento en que haya recibido la 
mercancía por parte del vendedor.  
B6 Reparto de costo El comprador debe pagar todos los costos 
relativos a la mercancía desde el momento 
en que se haya entregado excepto cuando 
sea aplicable, los costos de los trámites 
aduaneros necesarios para la exportación 
así como todos los derechos, impuesto y 
demás gastos pagaderos en la exportación 
como se refiere. Todos los costos y gastos 
relativos a la mercancía mientras esta en 
tránsito hasta su llegada al puerto de 
destino, los costos de descara incluyendo 
los gastos de gabarra y de muellaje. 
Cualquier costo adicional.  
B7 Notificación al comprador El comprador debe siempre que tenga 
derecho a determinar el momento de 
embarque de la mercancía y/o el punto de 
recepción de la mercancía en el puerto de 
destino designado.   
B8 Prueba de la entrega El comprador debe aceptar el documento 
de transporte proporcionado por el 
vendedor.  
B9 Inspección de la mercancía El comprador debe pagar los costos de 
cualquier inspección obligatoria previa al 
embarque, incluyendo la inspección 
ordenada por las autoridades del país 
exportador.  
B10 Ayuda con la información y costos 
relacionados 
El comprador debe avisar al vendedor en el 
momento oportuno de cualquier requisito de 
información que le entregue este para 
poder realizar el proceso de exportación. 
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CFR (COSTO Y FLETE) 
TOTAL FOB $ 61.714.085,93 
Transporte Principal $ 4.560,00 
TOTAL CFR $ 61.718.645,93 
Fuente: Elaborado por el grupo 
 
 CIF (Costo, seguro y Flete)15: La empresa vendedora entrega la 
mercancía a bordo del buque o proporciona la mercancía así ya 
entregada. El riesgo de pérdida o daño a la mercancía se transmite 
cuando la mercancía esta a bordo del buque. La empresa vendedora 
debe contratar y pagar los costos y el flete necesario para llevar la 
mercancía hasta el puerto de destino designado. El vendedor también 
contrata la cobertura de seguro contra el riesgo del comprador de 
pérdida o daño a la mercancía durante el transporte. Se recomienda a 
las partes que identifiquen tan precisamente como sea posible el 
                                                          
15
 Ibíd.; Incoterms 2010, Pág. 117. 
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punto en el puerto de destino acordado, puesto que los costos hasta 
dicho punto son por cuenta del vendedor.  
 
A. OBLIGACIONES DEL VENDEDOR 
A1 obligaciones generales del vendedor El vendedor suministra la mercancía y la 
factura comercial en conformidad con el 
contrato de compraventa y cualquier otra 
prueba de conformidad que pueda exigir el 
contrato.  
A2 Licencias, autorizaciones, 
acreditaciones de seguridad y otras 
formalidades 
El vendedor debe obtener a su propio 
riesgo y expensa, cualquier licencia de 
exportación u otra autorización oficial y 
llevar a cabo todos los trámites aduaneros 
necesarios para la exportación de la 
mercancía.   
A3 Contratos de Transporte y seguro El vendedor debe contratar o proporcionar 
un contrato para el transporte de la 
mercancía desde el punto de entrega 
acordado, si lo hay en el lugar de entrega 
hasta el puerto de destino designado. El 
vendedor debe obtener a sus propias 
expensas un seguro de la carga que 
cumpla al menos con la cobertura mínima 
dispuesta  por las clausulas C de las 
clausulas de carga del instituto (LMA/IUA) u 
otras circulares similares.  El seguro deberá 
cubrir como mínimo el precio dispuesto en 
el contrato más un 10% (esto es el 110%) y 
deberá concertarse en la moneda del 
contrato. 
A4 Entrega El vendedor debe entregar la mercancía o 
poniéndola a bordo del buque o 
proporcionando la mercancía así entregada. 
En cualquiera de los casos la mercancía 
debe ser entregada en la fecha, o los 
plazos acordados y el puerto acordado.     
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A5 Transmisión de riesgos El vendedor corre con todo los riesgo de 
pérdida o daño causados a la mercancía.  
A6 Reparto de costo El vendedor debe pagar todos los costos 
relativos a la mercancía hasta que se haya 
entregado, el flete y todos los otros costos 
resultantes. Y los costos del seguro. 
Además de los costos de los trámites 
aduaneros necesarios para la exportación.  
A7 Notificación al comprador El vendedor debe, a riesgo y expensa del 
comprador dar aviso suficiente que la 
mercancía a sido entregada o si bien 
informar que el buque no se ha hecho cargo 
de la mercancía.   
A8 Documento de entrega El vendedor debe a su propia expensa 
proporcionar al comprador sin demora el 
documento de transporte, el cual debe 
cubrir la mercancía objeto del contrato, 
estar flechado dentro del plazo acordado 
para el embarque, permitir al comprador 
que reclame la mercancía al porteador en el 
puerto de destino.  
A9 Comprobación-embalaje-marcado El vendedor debe pagar los costos de las 
operaciones de verificación necesarios para 
la entrega de la mercancía. Además debe 
embalar la mercancía de la manera 
apropiada para su transporte o con algún 
tipo de notificación de especificación de 
embalaje hecha por el comprador.   
A10 Ayuda con la información y costos 
relacionados 
El vendedor deber suministrar todo tipo de 
información o documentos que estén 
relacionados con la mercancía y su 
seguridad que sea útil al comprador, para la 
exportación y/o importación de la mercancía 
y/o para su transporte hasta el destino final. 
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B. OBLIGACIONES DEL COMPRADOR 
B1 obligaciones generales del 
comprador 
El comprador debe cancelar el valor de la 
mercancía, de acuerdo a lo establecido en el 
contrato de compraventa.  
B2 Licencias, autorizaciones, 
acreditaciones de seguridad y otras 
formalidades 
El comprador debe obtener a su propio riesgo 
y expensas, cualquier licencia de importación 
u autorización oficial y llevar a cabo todos los 
trámites aduaneros para la importación de la 
mercancía y para su transporte hacia 
cualquier país.  
B3 Contratos de Transporte y seguro El comprador no tiene ninguna obligación de 
formalizar un contrato de transporte n de 
seguro con el vendedor.   
B4 Recepción El comprador debe proceder a la recepción 
de la mercancía cuando se haya entregado.  
B5 Transmisión de riesgos El comprador corre con todos los riesgos de 
pérdida o daño causados a la mercancía 
desde el momento en que haya entregado. 
B6 Reparto de costo El comprador debe pagar todos los costos de 
DFI al igual de otros costos adicionales que  
se presente al momento de que se haya 
entregado la mercancía por parte del 
vendedor, los costos de descarga incluyendo 
los gastos de gabarra y de muellaje, salvo 
que tales costos y gastos fueran por cuentan 
del vendedor; cualquier costo adicional y 
todos los derechos, impuestos y demás 
gastos, y los trámites aduaneros pagaderos 
en la importación.  
B7 Notificación al comprador El comprador debe siempre que tenga 
derecho a determinar el momento de 
embarque de la mercancía y/o el punto de 
recepción de la mercancía en el puerto de 
destino designado, dar aviso suficiente al 
vendedor.   
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B8 Prueba de la entrega El comprador debe aceptar la prueba de la 
entrega proporcionada por el vendedor. 
B9 Inspección de la mercancía El comprador debe pagar los costos de 
cualquier inspección obligatoria previa al 
embarque, incluyendo la inspección 
ordenada por las autoridades del país 
exportador.  
B10 Ayuda con la información y costos 
relacionados 
El comprador debe avisar al vendedor en el 
momento oportuno de cualquier requisito de 
información que le entregue este para poder 
realizar el proceso de exportación. 
 
 
CIF (COSTO, SEGURO Y FLETE) 
TOTAL CFR $ 61.718.645,93 
Póliza transporte Internacional $ 154,49 
TOTAL CIF $ 61.718.800,42 
Fuente: Elaborado por el grupo 
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11.3 Empaque y Embalaje 
 
Son un complemento uno del otro, los cuales son necesarios para brindar 
protección a los productos, donde se cumpla con los requerimientos por los 
cuales fueron adquiridos en destino. Tanto el empaque como el embalaje, en 
su momento tienen la doble función de informar y promocionar el producto. 
Por lo tanto, entiéndase como empaque como un sistema diseñado, donde 
los productos son acomodados para que estos sean trasladados a un punto 
de venta para su comercialización y consumo sin que sufran algún daño. El 
embalaje sirve para proteger al producto o un conjunto de productos que se 
vayan a exportar o importar en todas sus operaciones de traslado, transporte 
y manejo de la carga.  
 
11.3.1 Funciones del Empaque 
 
 Contener: El empaque debe tener una capacidad especifica, para que 
el producto este apto para su distribución, sin rebasar el producto. 
 Compatibilidad: El empaque debe ser compatible con el producto para 
evitar que se transmitan aromas o microorganismos.  
 Retener: El empaque debe conservar todos los atributos del producto, 
especialmente si este es de exportación. 
 Prácticos: El empaque debe ser fácil de manipular y permitir que el 
consumidor pueda disponer del producto sin mayor esfuerzo.  
 Protección: Según sus características el empaque puede tener 
diferentes fases, como primer nivel que es el empaque primario y el 
segundo nivel es el empaque secundario que puede contener varios 
empaques primarios.  
 Comercial: El empaque debe vender y promocionar los productos, 
facilitando la exhibición y generar confianza del cliente. 
 Social: El empaque debe cumplir al máximo con la protección del 
medio ambiente, no solo durante su uso sino hasta su eliminación. 
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11.3.2 Funciones del Embalaje 
 
 Protección: El embalaje también protege los productos pero ante 
situaciones especificas como transporte, almacenamiento, variaciones 
extremas, clima o medio de transporte. 
 Manejo: El embalaje debe ajustarse al manejo que requiere el 
producto, especialmente en proceso de exportación.  
 Facilidad de carga: El embalaje debe estar adecuado al cargue y 
descargue de los productos y si fuera necesario debe ser apilable.  
 Localización: El embalaje debe cumplir con la función de ser 
identificables para lo cual debe contar con las debidas marcas e 
identificaciones.  
 
11.3.3 Uso del Empaque  
 
El aceite crudo de palma que exportaremos con destino hacia Alemania ira 
en un empaque especial, que está elaborado para proteger el producto 
cuando este sea transportado en contenedores, este empaque es el 
flexitanque. 
 
El flexitanque es una bolsa flexible, la cual consta de 4 capas de polietileno 
(PE) y una capa de polipropileno (PP), mas una válvula de escape de aire y 
una válvula de acople para su carga y descarga, diseñado para transportar 
materiales de grado alimenticio bajo las normas ISO y aprobado por la FDA 
(Food and Drug Administration).  
 
El Flexitanque es un sistema de embalaje utilizado para almacenar y 
transportar una gran variedad de productos, ya sean alimenticios, productos 
industriales líquidos y productos químicos no peligrosos. Estos son 
adecuados en un contenedor de 20 pies para cualquier transporte, ya sea 
para ser transportado por aire, mar, ferrocarril o carretera. Los tamaños 
estándar de los Flexitanque tienen capacidad de 16.000 a 24.000 litros, con 
capacidad máxima de almacenaje de 24.000 litros para productos de líquidos 
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a granel. Cuando la carga llega a su lugar de destino los flexitanque son 
vaciados y desechados, es decir no son reutilizables y están dispuestos para 
ser destruidos, y cada vez que se vaya a realizar una importación o 
exportación de algún liquido a granel debe utilizar un flexitanque nievo. El 
tiempo de llenado oscila desde los 20 a 40 minutos operado por un solo 
hombre. Los beneficios de este empaque son los siguientes: 
 
 Simple, seguros y económicos 
 Rápido en tiempo de llenado y vaciado 
 Alta utilización del espacio 
 Respetuoso con el medio ambiente 
 No hay riesgo de contaminación con la carga 
 Baja el precio del transporte 
 Bajo coste de almacenamiento de los tanques vacios 
 Cubiertos por una garantía de fabrica y también asegurados, etc. 
 
Las características de los flexitanque son:  
 Tipo: Polietileno  
 Espesor: 1mm 
 Densidad: 0,92 
 Tensión a ruptura: 27 N/mm 
 Elongación a ruptura: 850% 
 Resistencia a rasgadura: 98 N 
 Resistencia a pinchadura: 276 N 
 Rango operación de temperatura: 1 – 60 °C 
 Conexión: Válvula superior de 2” 
 Peso del FLEXITANQUE 50kgs 
 Capacidad: 15 – 24 cbm (Dependiendo de la densidad del liquido) 
 Polietileno de la categoría alimenticia 
 
Por otra parte, para poder adecuar el flexitanque al contenedor ahí que 
preparar algunos accesorios que son necesarios para poder transportar el 
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producto de un lugar a otro, estos componentes son: las válvulas, cartón 
corrugado, mamparo o bulkhead, las barras de acero, plataforma de 
calefacción o sistema de serpentín.  
 
 
 
1) Válvula camlock de bola para cargue 
y descargue del contenido con acople 
rápido standard de 3 pulgadas. Esa válvula 
es la de color azul. Además de esta 
válvula, posee otra que es para el venteo 
(Air-Vent) de 1,5” de diámetro y 100mm de 
largo, que está hecha para el escape de 
aire contenido en el momento de realizar el 
cargue y el descargue durante el 
transporte.  
 
 
 
 
 
 
 
 Página 
93 
 
  
2) El papel corrugado protege el 
flexitanque para que este no se raye 
por algunos objetos punzantes que se 
encuentre dentro del contenedor. Las 
medidas de este son de 30 m/rollo.  
 
 
 
 
 
 
 
3) El mamparo o Bulkhead es un tabique 
en forma de una pared de retención, que 
sirve para sostener el flexitanque desde 
el momento en que este se pone a 
cargar y sirve para protegerlo en el 
transporte. El mamparo de cartón es 
elaborado de 14 capas de cartón 
corrugado y sus medidas son 2.33 x 
1.48 x 0.016m/10.8kg. 
 
 
4) Las barras de acero son utilizadas 
para sostener el mamparo y evitar 
que el flexitanque se dañe al 
momento de cerrar el contenedor y 
sellarlo. Estas barras como son de 
acero deben estar pintándose 
periódicamente, para que no se 
deterioren de tanto uso, por el estar 
en contacto con los líquidos   o por 
las condiciones atmosféricas. Esta consta de 5 piezas con medidas de 2.4 x 
0.05 x 0.002m. 
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5) La plataforma de calefacción o 
sistema de serpentín está 
elaborado por medio de unos 
conductos de caucho y acero 
que en forma de zig-zag se 
colocan cada uno en el momento 
de la instalación del flexitanque, 
para darle calor al producto 
hasta que este se derrite y así 
poder estimular la carga y 
hacerla más fácil para su 
descargue.  El uso de esto es 
muy importante, ya que ayuda a 
cristalizar el líquido y el proceso 
de descargue sea más fácil 
como se menciono 
anteriormente. Estos son 
reutilizables y dependiendo del 
tipo de producto que se va a 
transportar de las condiciones 
atmosféricas se instalan para 
mantener la temperatura deseada desde el comienzo de la carga hasta su 
descargue hasta su destino final. Por lo normal son utilizados para 
transportar productos como el aceite de palma, jarabe, glicerina, grasas de 
animales, parafina, parafina solida, aceite de coco, etc.  
 
 
El proceso de instalación del flexitanque es el siguiente:  
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1) Revisar y limpiar el interior 
del contenedor 
2) Tender el cartón 
corrugado y armarlo dentro 
del interior del contenedor 
para proteger el flexitanque. 
3) Colocar el flexitanque 
dentro del contenedor 
4) Expandir el flexitanque 
5) Colocar las barras 
metálicas en la puerta del 
contenedor 
6) Fijar las barras metálicas 
a la lámina plástica o 
corrugada, entre las barras 
metálicas y el flexitanque. 
7) Finalizar la instalación de 
las barras metálicas 
8) Cerrar la puerta izquierda 
del contenedor y pegar la 
señal de advertencia 
9) Iniciar el cargue de la 
mercancía 
10) Tratar bien la válvula y 
sus protectores  
11) Cerrar la puerta derecha 
e iniciar el transporte.  
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Por otra parte tenemos que el aceite crudo de palma, por ser una carga 
liquida y además pesada no se le puede realizar cubicaje. No obstante, de 
acuerdo al peso equivalente de las toneladas a transportar hacia Alemania 
que son 92.000 Kg se divide sobre el peso bruto del contenedor y de ahí se 
obtiene la cantidad de contenedores a utilizar para poder transportar el aceite 
crudo de palma desde Santa Marta hacia Alemania.  
 
Los datos son los siguientes, 92 toneladas de aceite crudo de palma, 
transportadas en contenedores de 20´ que tiene un peso neto de 28.180 kg / 
62.130 lb, el peso de la tara es de 2.300 kg.   
Contenedor: Aceite Crudo de palma 92 ton métricas 
 
Pn : 28.180 kg / 28.18 ton 
Tara: 2.300 kg / 2.3 ton  
Pb= Pn – tara= 28.18 – 2.3 = 25.88 ton 
No Cont:    92Ton    = 3.55 que equivale a 4 contenedores 
                25.88Ton  
 
Lo anterior quiere decir de acuerdo a la capacidad del contenedor en tres 
contenedores deben ir llenos hasta 25.88 ton y el cuarto con 14.36 ton. Sin 
embargo, de acuerdo a lo establecido por la línea naviera que es Maersk 
Line en cada contenedor deben ir 23 T y multiplicado por los 4 nos da un 
total de 92 T. Esto se debe que por las características mismas del producto, 
es decir del aceite crudo de palma y por su peso y condiciones atmosféricas, 
no es recomendable llenar hasta la totalidad o capacidad del flexitanque, ya 
que este puede sufrir algún daño mientras es transportado.  
 
12.3.4 Uso del Embalaje 
 
Para transportar el aceite crudo de palma empacada en flexitanque, es 
necesario embalarla en contenedores de 20 pies para proteger el producto, 
para ser mucho más fácil su transporte y para mayor comodidad del 
producto. El contenedor es un embalaje de grandes dimensiones, el cual fue 
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creado y elaborado para transportar objetos voluminosos o pesados y puede 
ser utilizado para transportar cargas por vía marítima, fluvial, terrestre y 
férrea.  
Generalmente los contenedores son elaborados de acero, sin embargo hay 
unos que son de aluminio, otros de madera contrachapado y reforzado con 
fibra de vidrio. En algunos casos el suelo del contenedor es en madera. 
Interiormente llevan un recubrimiento especial anti-humedad, para evitar la 
humedad durante el viaje.   
 
Para transporta el aceite crudo de palma, utilizaremos contenedores de 20 
pies, los cuales tienen las siguientes medidas:  
20′ Standard 20´ x 8´ x 8´6″ 
 
                                   
 
Tara: 2300 kg / 5070 lb 
Carga Max.: 28180 kg / 62130 lb 
Max. P. B.: 30480 kg / 67200 lb 
 
Medidas Internas 
Largo: 5898 mm / 19´4″ 
Ancho: 2352 mm / 7´9″ 
Altura: 2393 mm / 7´10″ 
Capacidad Cub. 33,2 m3 / 1172 ft3 
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12.4 Operadores Logísticos 
 
Los operadores logísticos hacen parte de la cadena de Distribución, los 
cuales requieren un alto grado de servicio, porque son ellos los operadores 
que han liberado a las organizaciones de la gestión de colocar los productos 
en el mercado internacional. Los operadores logísticos soportan el transporte 
y el manejo de la carga desde el punto de salida en origen, hasta el punto de 
entrega en destino. De igual forma, estas empresas deben estar 
evolucionando e innovando y ajustarse a los requerimientos de los mercados 
globales y estar en capacidad de brindar todos los servicios conexos con la 
cadena logística de manera integrada, proceso conocido como logística 
integral de exportación.  
 
 
12.4.1 Funciones de los Operadores Logísticos 
Los operadores logísticos son empresas privadas que actúan en 
representación del exportador o importador. No obstante, para poder hacer 
esta representación deben recibir un poder y a su vez deben ajustarse a la 
legislación del país donde operan.  
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 Transportador Local: Son los encargados de movilizar la mercancía 
desde el punto de salida hasta las bodegas del embarcador en el país 
de origen y desde el terminal de carga hasta el punto de entrega en el 
país destino.  
 Agentes de Aduanas: Se en cargan de gestionar y representar a los 
exportadores e importadores, en el despacho de mercancía para 
exportarlas o importarlas y en todo el proceso de comercio exterior 
ante la DIAN, para el caso de Colombia.  
 Embarcador, Agente de carga o consolidador: Se encarga de 
consolidar y contratar el transporte principal de la carga desde la 
terminal de carga en origen hasta la terminal de carga en destino.  
 Terminales de carga: Se encarga de cargar las mercancías al 
transporte principal desde el punto de origen hasta el terminal de 
destino. Los diferentes terminales que existen son: Terminales o 
puertos marítimos, Terminales aéreo o aeropuerto, Terminal de carga 
terrestre y Terminal ferroviaria.  
 Transportador internacional: Se encargar de movilizar las mercancías 
recogiéndolo en un terminal y llevándolo hacia otro. 
 Zona Franca: Se encarga de almacenar las mercancías que están en 
tránsito, en modalidad temporal, las cuales operan con autorización 
del gobierno clasificándolas de acuerdo a su especialidad, servicio, 
industrial, comercial y de transito.  
 Otros: Pueden existir otros operadores que ejercen funciones muy 
especificas como: Certificadoras que son las que realizan 
inspecciones de mercancías previa al embarque; Comercializadoras 
Internacionales C.I los cuales pueden tener credencial de ALTEX con 
beneficios fiscales para estimular las exportaciones; Courier que son 
compañías de correo certificado que soportan envíos de muestra 
comercial, documentación y exportaciones e importaciones menores a 
un monto de USD $1,000.00; Operador de transporte Multimodal o 
Intermodal OTM estas son empresas que se encargan de realizar el 
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manejo integral de la carga, donde se es necesario utilizar más de un 
medio de transporte diferente. 
 
12.5 Transporte Internacional 
 
Conocido mundialmente como el transporte principal, el cuales el encargado 
de llevar y transportar las mercancías cruzando fronteras y entregar en el 
país destino. Por lo tanto este medio de transporte se convierte en la 
columna vertebral del proceso de DFI ya que son el medio de comunicación 
entre los países y dependiendo el tipo de Incoterm que se negocie entre las 
partes se define la ruta de embarque, obligaciones, etc. Este medio de 
transporte puede ser aéreo, marítimo, terrestre, vía férrea, fluvial.  
 
 
 
 Transporte aéreo: Este medio de transporte va de aeropuerto a 
aeropuerto, donde a través de agentes de cargas aéreas se llevan 
productos de un país a otro.  Cuando se va a transportar carga suelta 
por este medio de transporte se embarca por cupo o posiciones. No 
todos los productos pueden ser llevados por este medio de transporte, 
por lo tanto hay restricciones para productos peligrosos y dependiendo 
de la naturaleza del producto y su alto valor deben ser enviados por 
este medio como las flores, esmeralda, etc. De todos los medios de 
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transporte este es el más costo y su documento de transporte es una 
Guía aérea (AWB). 
 Transporte Marítimo: Es el más utilizado para procesos de comercio 
exterior, aplica para vías navegables marítimas. Se contrata de puerto 
a puerto a través de agentes de carga o embarcadores. Por este tipo 
de transporte se puede llevar diferentes tipos de carga, contenerizada, 
Paletizado, carga suelta, a granel solida y liquida, carbón, etc. No 
tiene restricciones para enviar productos peligrosos y es el menos 
costoso. El documento de transporte es el conocimiento de embarque 
B/L.  
 Transporte terrestre: Este medio aplica para transportar por vías y 
carreteras, se puede contratar puerta a puerta a través de agentes de 
carga. Dependiendo de la carga y su característica así será 
transportada, es decir si es refrigerada ira embalada en contenedores 
refrigerados, si es suelta en los camiones, si es pesada en cama baja, 
así sucesivamente. No tiene restricciones para productos peligrosos, 
sin embargos estos deben de ir plenamente identificables para saber 
su composición y su respectivo uso. Según la distancia puede ser 
menos costoso que el aéreo, pero es más costoso que el marítimo. 
Documento de transporte carta porte (CMR). 
 Transporte por tren: Aplica únicamente para transporte por vía férrea. 
Se contrata de terminal a terminal a través de agentes  de carga. La 
carga se transporta en contenedores especializados de acuerdo a sus 
características. No tiene restricciones para productos peligrosos, pero 
al igual deben ir plenamente identificados. De todos los medios de 
transporte es el menos costoso especialmente a largas distancias. 
Documento de transporte carta porte (CIM). 
 Transporte Fluvial: De todos los medios de transporte es el más 
económicos de todos, se pueden transportar diferente tipo de carga 
con mayor capacidad que un tren, un camión. Sin embargo es el 
menos utilizado y el menos aprovechable. 
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12.6 Documentación 
Dentro de un proceso logístico de acuerdo a la DFI es importante en las 
operaciones de comercio internacional el manejo de la documentación, ya 
que estos respaldan la operación y se convierte como prueba física por 
contener información relevante de la negociación para efectos de aduana, 
inspección física, medios de transporte, pagos y control de seguridad, entre 
otros.  
Para poder realizar estas operaciones se debe contar con todos los 
documentos, puesto que si estos no se tienen o están mal elaborados, los  
compradores estarán sujetos al pago de multas y demoras en la gestión de la 
operación, y esto puede generar un conflicto entre las partes. Los 
documentos deben ser elaborados acorde a los tiempos y movimientos de la 
carga. La documentación ya cumple con parámetros y estándares globales 
para su emisión. Sin embargo es importante recordar que algunos países 
dentro de su legislación pueden exigir otros documentos complementarios16. 
La siguiente lista muestra los principales documentos de exportación, quien y 
cuando lo emiten y su función específica dentro de la operación. 
 
                                                          
16
 Cámara de Comercio de Bogotá. Logística y Distribución Física Internacional: clave en las 
operaciones de comercio exterior. Recuperado el 5 de mayo de 2013, de 
http://www.ccb.org.co/portal/default.aspx 
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13.  RESULTADOS 
 
13.1. Viabilidad Precio Venta 
      
 
Ref: CIF Rotterdam, precio expresado en Dólares por día, correspondiente al mes de Abril/2013. 
 
El referente de precio del aceite crudo de palma se toma de la cotización 
internacional CIF Rottérdam, en el cual se encuentran las puntas 
compradoras y vendedoras (comercializadores reconocidos a nivel global) 
para negociar grandes volúmenes de productos commodities como el aceite 
de palma.  
 
Un análisis comparativo de acceso y logística de los aceites importados por 
un país (aceite de palma y sus sustitutos), complementado con información 
sobre los requerimientos de calidad, frecuencia y cantidad, permiten llegar a 
determinar cuál es el mejor nivel de precio al cual pueden ser 
comercializados los aceites en diferentes destinos versus la competencia. En 
el caso particular del aceite de palma, un nivel de precio CIF Rotterdam +/- 
un spread, se determina por la conjugación de todos estos elementos. En 
esta determinación, juegan también un papel importante los términos de 
negociación (INCOTERMS): FOB, CFR, CIF, CIP, DDU, entre otros. 
800 
810 
820 
830 
840 
850 
860 
870 
Series1 
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De esta manera, en aras de determinar la viabilidad o aceptación del precio 
de nuestro producto a exportar en el mercado alemán y teniendo en cuenta 
la rentabilidad que se quiere obtener del negocio, con un margen o spread 
del 7% por tonelada métrica vendida, se deben analizar los costos de la 
operación, los cuales juegan un papel fundamental en la fijación del precio, 
así; 
 
PRECIO REFERENTE DE VENTA 
INTERNACIONAL $1.536.740 
COSTO POR TONELADA  VALOR 
Compra de Aceite Crudo de Palma 
a Proveedor Nacional $ 1.206.897 
Margen (Utilidad) 7% $ 84.483 
Flexitanque y Costo de Armado $ 54.854 
Precio EXW $ 1.346.234 
Transporte Interno $ 30.000 
Seguro Trans. Interno 0,25% $ 68 
Precio FCA  $ 1.376.302 
Agenciamiento Aduanero     $ 17.109 
Gastos Portuarios $ 189.440 
Precio FAS $ 1.582.851 
Supervisión de Calidad $ 20.000 
Precio FOB $ 1.602.851 
Transporte Marítimo $ 183.667 
Precio CFR $ 1.786.518 
Seguro Trans. Marítimo 0,20% $ 367 
Precio CIF $ 1.786.885 
 
 
De esta manera, determinamos que no es viable la negociación CIF (Cost, 
Insurance and Frieght), en la exportación de las 92 toneladas métricas de 
Aceite Crudo de Palma hacia el mercado Alemán, debido a que en nuestro 
proyecto de exportación han influido negativamente las siguientes variable; 
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1. Por el comportamiento del mercado; oferta y demanda, el precio CIF 
del aceite crudo de palma en el mes de abril tuvo muchas variaciones, 
presentando una baja considerable desde el día 20 hasta el día 30 de 
abril, tiempo que se tomo como base para hacer el cierre de la 
negociación con nuestro cliente internacional, lo ideal hubiera sido, 
como se puede observar en la gráfica “CIF Rotterdam”, cerrar la 
negociación los primeros días del mes en referencia.  
 
2. El medio de transporte del Aceite Crudo de Palma negociado, no es el 
más recomendado en el mercado de exportación de dicho producto, 
debido a que por la complejidad de las condiciones físico-químicas del 
Aceite Crudo de Palma, el costo de movilización en Flexitanques es 
muy elevado, lo recomendable es recurrir al charteo de buques 
graneleros. 
Sin embargo, se puede replantar la negociación con nuestro cliente para 
cierre de venta en términos Incoterms; EXW ó FCA, términos de negociación 
internacional que proporcionan la ganancia que se quiere obtener en la 
operación de exportación, permitiéndonos además, darnos a conocer en el 
mercado internacional. 
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14. CONCLUSIÓN 
 
Sin duda alguna, en esta investigación puede observarse que el aceite crudo 
de palma, a pesar de ser un producto commodity tiene una utilidad bastante 
atractiva y reconocida en el mercado mundial y especialmente en el mercado 
europeo, ya que este último se perfila como uno de los mercados más 
exigentes del mundo; situación que hace evidente que esta exportación sea 
un potencial de negocio, además su comercialización es poco compleja y 
cuenta con una alta demanda en los mercados internacionales. 
 
A lo largo de esta investigación hemos podido determinar la gran importancia 
que tiene la exportación de aceite crudo de palma en el departamento del 
Magdalena, y específicamente en la ciudad de Santa Marta, ya que ésta 
representa en gran proporción el crecimiento económico del país. Razón por 
la cual, esta experiencia de investigación ha sido una gran oportunidad para 
nosotros como equipo de trabajo, porque nos ha permitido ampliar nuestros 
conceptos respecto a este tema y conocer a fondo cuales son todos los 
procesos que se llevan a cabo para realizar una exportación, tema que es de 
vital importancia para nosotros como estudiantes, como investigadores, y 
como futuros profesionales en Negocios Internacionales. 
 
Asimismo con el desarrollo de esta investigación pudimos conocer de 
manera minuciosa, realizar y observar de cerca, cada detalle que se realiza 
acerca de los procesos de exportación, tales como: el diligenciamiento de los 
documentos soportes, los costos en los que incurre dicha exportación, los 
agentes que intervienen en este proceso y en síntesis, el detrás de cámaras 
de toda la logística y distribución que encierra realizar este proceso.  
 
Finalmente, es para nosotros gratificante poder dejar sentado un 
antecedente de la importancia que tienen los procesos de exportación de 
aceite crudo de palma y nos llena de satisfacción la oportunidad de brindar 
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los conocimientos obtenidos, frutos del esfuerzo dedicado a esta 
investigación, a todos los estudiantes en general de la Universidad del 
Magdalena y específicamente a todas aquellas personas, a las que este 
tema pueda ser de interés. 
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15. LIMITACIONES 
 
15.1. Geográfico 
Con el desarrollo de este trabajo de investigación buscamos básicamente 
conocer, tanto  los procesos de producción, como los procesos físicos y 
documentarios para la realización de las exportaciones del aceite crudo de 
palma desde el puerto de Santa Marta hacia el mercado de Alemania, lo 
anterior teniendo en cuenta que los cultivos de las empresas productoras se 
encuentran situadas en el municipio de Aracataca Magdalena, por lo que se 
hace necesario el traslado del producto hasta el puerto de Santa Marta. 
15.2. Temporal  
Para la realización de este trabajo de investigación se cuenta con un periodo 
estimado de 3 meses, tiempo en el cual se desarrollaran diferentes 
actividades como reuniones, entrevistas, visitas y/o llamadas telefónicas, que 
nos permitan lograr la información clara y pertinente, que aporten a alcanzar  
el objeto del estudio. 
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CI EXPORTACIONES DE 
COLOMBIA S.A.S 
Somos grandes exportadores de aceite de palma. 
NIT: 900.452.678-4 
 
 
Santa Marta, 25 de Abril de 2013. 
 
Señores:  
Direcciones Seccionales de Aduanas (DIAN) y/o Sociedades Portuarias y/o Agentes Marítimos y/o 
Transportadores y/o Autoridades en General.   
 
 
Ref.: Contrato de Mandato con representación ante la DIAN y/o Sociedades Portuarias y/o 
Transportadores y/o Autoridades en general y/o Agentes Marítimos. Celebrado entre: CI 
Exportaciones de Colombia y la Agencia de Aduanas Granandina Ltda Nivel 1. 
 
 
Consta por medio del presente escrito que entre los suscritos: KAREN LINETH TAFUR 
HERNANDEZ identificada con la C.C 1.082.926.670, domiciliada en la ciudad de Santa Marta, mayor 
de edad y actuando en mi condición de Representante Legal de CI Exportaciones de Colombia S.A.S 
identificado con el NIT # 900.452.678-4, con domicilio en la siguiente dirección, Carrera 1 No. 22-58, 
Oficina 1105, Edificio Bahía Centro; Teléfono: 4212582, todo según consta en el Certificado de 
Existencia y Representación Legal que adjunto al presente, persona facultada para el efecto y quien 
para este contrato se denomina MANDANTE y la AGENCIA DE ADUANA GRANANDINA Ltda, 
Nivel 1, identificado igualmente por el NIT 860078039-2, con código otorgado por la DIAN para actuar 
en esa condición #017, Agencia representada por ARI GUSTAVO PARRA LONDOÑO identificado 
con C.C # 85.746.502 de Bogotá, mayor de edad y domiciliado en la ciudad del Santa Marta, según lo 
acredita el Certificado de Existencia y Representación Legal, que también se adjunta a este escrito y 
quien para todos los efectos se denominara MANDATARIO, hemos celebrado el presente 
contrato de MANDATO con representación con la características de ser amplio y suficiente, 
el cual se regirá por las leyes existentes en la materia y características de ser amplio y 
suficiente, el cual se regirá por las leyes existentes en la materia y en especial, por las  
siguientes clausulas: PRIMERA, OBJETO: EL MANDANTE encarga al MANDATARIO la 
celebración o ejecución de los actos de comercio y/o trámites legales en ejercicio del 
Agenciamiento Aduanero que desempeña, esto es ejecutar ante la DIAN y/o SOCIEDADES 
PORTUARIAS y/o TRANSPORTADORES y/o AGENTES MARITIMOS y/o AUTORIDADES 
EN GENERAL y en nombre y representación del MANDANTE, todos los trámites necesarios 
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para obtener las autorizaciones, licencias, registros de exportación o vistos buenos 
correspondientes ante las autoridades en general o el MINCOMEX para la salida de 
mercancía hacia el exterior, para cualquier modalidad de exportación en nuestra condición de 
Comercializadora Internacional y/o Consignatarios de contratos de transporte para las 
exportaciones. Así mismo las diligencias necesarias ante los Transportadores y sus 
representantes para las gestiones inherentes a la liberalización de documentos de transporte 
y/o la entrega de los respectivos originales con el fin exclusivo de soportar los trámites 
aduaneros, para autorizar la disposición de la mercancía a favor de un tercero transportador. 
SEGUNDO, ZONA: EL MANDATARIO ejecutara el encargo en cualquier parte del territorio 
Nacional en su condición de Agencia de Aduanas Nivel 1. TERCERO, SUMINISTRO DE 
INFORMACIÓN Y ENTREGA DE DOCUMENTOS: Para la ejecución del mandato, el 
MANDATARIO recibirá del MANDANTE copia de los contratos básicos  o facturas 
comerciales, al igual que los originales de todos los documentos soporte para tramitar el 
régimen aduanero requerido y los catálogos, licencias o registros, facturas comerciales, 
documentos de transporte, certificados de origen, lista de empaque, y en general los que se 
exijan para cada operación  en concreto o sean requeridos por el MANDATARIO. Así mismo, 
el MANDANTE deberá suministrar al MANDATARIO los datos de descripción mínima de la 
mercancía y la posición arancelaria cuando así se requiera y el MANDANTE este en la 
posibilidad de entregarlos. Cualquiera omisión o diferencia en el servicio prestado por el 
MANDATARIO derivados de la falta de información, entrega de documentos soportes o el 
lleno de sus requisitos legales, se atribuirá a culpa exclusiva del MANDANTE. Queda 
entendido que el MANDANTE acepta que el MANDATARIO analice para efectos de verificar 
si se ajustan a las exigencias de la ley, los documentos y datos en ellos contenidos, sin que 
el tiempo que en esto se emplee se pueda entender como dilación en el cumplimiento de la 
función de intermediación aduanera. CUARTO, EFECTO DE LA GESTIÓN: El 
MANDATARIO para los efectos del presente contrato, actuara en calidad de representante 
del MANDANTE, es decir, actuara en su nombre y por cuenta y riesgo de este entendiéndose 
además que es el titular de los derechos y obligaciones emanadas de la actividad 
desempeñada por el MANDATARIO en la prestación del servicio contratado en tal virtud, los 
negocios jurídicos propuestos o concluidos por el MANDATARIO dentro del límite de sus 
facultades, producirán directamente efectos en relación con el MANDANTE. Así mismo 
puede el MANDANTE solicitar al MANDATARIO que gestione en su nombre y por su cuenta 
y riesgo todo lo necesario para la discusión de sus derechos ante instituciones privadas y 
oficiales. QUINTO, RESPONSABILIDAD EN CASO DE LIQUIDACIONES OFICILAES CON 
CUENTA ADICIONAL: Si la DIAN llegare efectuar liquidaciones oficiales de corrección con 
cuenta adicional o intereses corrientes o de mora dirigidas contra el MANDATARIO con 
ocasión de un trámite ejecutado en la prestación del servicio de este mandato, el 
MANDANTE resarcirá al MANDATARIO por todo pago o carga económica que este deba 
soportar y que estén directamente ligadas a su operación y a la ejecución de este mandato. 
SEXTO, FACULTADES DEL MANDATARIO: El MANDATARIO está facultado especialmente 
1)  Para autorizar a favor de terceros transportadores y por cuenta y riego del MANDANTE el 
recibo de entrega de la mercancía ante los depositos y muelles autorizados, 2) Para atender 
ante las dependencias públicas y privadas todas las controversias que surjan por los trámites 
realizados incluyendo las de presentar peticiones, construir garantías y en general todas las 
facultades que sean necesarios en la defensa de los intereses del MANDANTE, 3) Actuar 
como auxiliar de la función pública aduanera, colaborando con la DIAN en la recta y cumplida 
aplicación de sus obligaciones legales relacionados con el comercio exterior, para el 
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adecuado desarrollo de los regímenes aduaneros y demás procedimientos o actividades 
derivados de lo misma actividad que le permita entregar la información que la DIAN exija en 
relación con sus investigaciones para la determinación de actividades ilícitas. 4) Exigir del 
MANDANTE el pago de aquellos gastos y costos que asuma en ejercicio de la actividad 
desarrollada con base en el presente contrato. 5) El MANDATARIO podrá renunciar o 
suspender la ejecución de este contrato cuando el MANDANTE no provee los fondos 
suficientes necesarios para los pagos y trámites inherentes a esta gestión, igualmente 
cuando el MANDATARIO establezca un fraude o inconsistencia en los documentos que 
pueda comprometer su responsabilidad. 6) El MANDATARIO podrá separarse de las 
instrucciones dadas por el MANDANTE cuando las autoridades competentes así lo 
dispongan y siempre en beneficio de la operación y de los resultados dentro de los marcos 
legales y contractuales de este mandato. 7) El MANDATARIO podrá ceder o sustituir total o 
parcialmente la ejecución de este contrato a un tercero evento, en el cual asumirá las 
responsabilidades de esta gestión ante el MANDANTE, esta facultad incluye la de reasumirlo 
nuevamente. 8) No obstante, las facultad de suspender sus labores de Agenciamiento 
Aduanero por la falta de fondo imputables al MANDANTE, el MANDATARIO puede decidir en 
algunos casos a su criterio utilizar de sus propios fondos para pagar tributos y otras 
obligaciones, situación en las cuales será obligación del MANDANTE reembolsar 
inmediatamente dicho dineros para lo cual este contrato prestara merito ejecutivo, sin 
necesidad de requerimiento judicial, ni constitución en mora gozando del derecho real de 
retención sobre los documentos y mercancías. SEPTIMO, OBLIGACIONES DEL 
MANDATARIO: 1) Proporcionar al MANDANTE cuando este lo solicite informes completos 
sobre las actividades realizadas y los resultados obtenidos en ejecución del objeto de este 
contrato. 2) Las oficinas o locales que el MANDATARIO utilice para el ejercicio de su 
actividad y desarrollo de este contrato, estarán dispuesta adecuadamente y el personal que 
lo integra será competente y suficiente. El personal mencionado no tendrá ninguna 
vinculación laboral con el MANDANTE. 3) El MANDATARIO deberá comunicar sin demora al 
MANDANTE la ejecución completa del mandato, e igualmente comunicarle las circunstancias 
sobrevinientes que puedan determinar la suspensión o modificación del mandato, si hecha la 
comunicación el MANDANTE no diera respuesta alguna en un término de veinticuatro (24) 
horas, su silencio equivaldrá a aprobación aunque el MANDATARIO se haya separado de 
sus instrucciones o excedido al límite de sus facultades. 4) El MANDATARIO no podrá 
emplear en sus propios negocios los fondos que le suministre el MANDANTE y si lo hace, 
abonara a este interés legal desde al día en que infrinja la prohibición y le indemnizara los 
daños que le cause la misma regla se aplicara cuando aquel de a los dineros suministrados 
un destino distinto del expresamente indicado. 5) El MANDATARIO deberá proveer a la 
custodia de los documentos que le sean entregadas por el MANDANTE, 3) EL 
MANDATARIO deberá comunicar sin demora al MANDANTE la ejecución completa del 
mandato e igualmente comunicarle las circunstancias sobrevinientes que puedan determinar 
la suspensión o modificación del mandato, si hecha la comunicación el MANDANTE no diera 
respuesta alguna en un término de veinticuatro (24) horas, su silencio equivaldrá a 
aprobación aunque el MANDATARIO se haya separado de sus instrucciones o excedido el 
límite de sus facultades, 4) el MANDATARIO no podrá emplear  en sus propios negocios los 
fondos que le suministre el MANDANTE y si lo hace, abonará a este el interés legal desde el 
día en que infrinja la prohibición y le indemnizara los daños que le cause. La misma regla se 
aplicara cuando aquel dé a los dineros suministrados un destino distinto al expresamente 
indicado. 5) EL MANDATARIO deberá proveer a la custodia de los documentos que le sean 
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entregadas por el MANDANTE en virtud de este contrato. OCTAVO, REGULACIÓN Y 
NORMAS: Este contrato se regirá por las normas generales del artículo 2.142 del CC y por el 
art. 1.262 del CCO, así como la forma par su validez y prueba por el artículo 2.149 de CC. 
NOVENO, DURACIÓN Y FINALIZACIÓN: El presente contrato tendrá vigencia a partir de la 
fecha de aceptación por el MANDANTE mediante la firma de este contrato y terminara de 
acuerdo a lo establecido en las normas generales de derecho. Sin embargo, y dentro de los 
límites legales, este contrato se celebra por término indefinido y subsistirá mientras el 
MANDANTE encomienda gestiones y asesorías al MANDATARIO. No obstante lo anterior, 
de llegarse a constituir una causal para su finalización, los casos ya encomendados se 
continuara hasta su finalización, si la gestión y naturaleza de la obligación lo permite. 
DECIMA, REMUNERACIÓN: EL MANDANTE reconocerá al MANDATARIO como 
contraprestación y a titulo de remuneración por los servicios de que trata este contrato lo 
convenido de común acuerdo entre las partes en cada caso concreto acuerdo que forma 
parte integral de este contrato. DECIMA PRIMERA, OBLIGACIONES DEL MANDANTE: a) 
EL MANDANTE suministrara oportunamente al MANDATARIO todos los documentos 
necesarios en debida forma y con el lleno de los requisitos legales, indispensables para 
desarrollar la actividad con el MANDATARIO. b) Reconocerá oportunamente al 
MANDATARIO los gastos y los costos en que este incurra en virtud del objeto de este 
contrato. DECIMA SEGUNDA, FACULTADES DEL MANDANTE: a) EL MANDANTE podrá 
solicitar informes periódicos sobre los trámites encargados al MANDATARIO en 
cumplimiento de este contrato. b) Tendrá el MANDANTE la facultad de exigir del 
MANDATARIO la reserva de información por todas sus operaciones encargadas en este 
contrato excepto los requerimientos oficiales. c) Podrá el MANDANTE exigir del 
MANDATARIO fotocopias autenticas de sus documentos soportes entregados para custodia 
durante el termino previsto en la ley. DÉCIMA TERCERA, RESPONSABILIDAD DERIVADA 
DE LAS DECLARACIONES Y DE SUS DOCUMENTOS SOPORTES: a) El MANDATARIO 
será responsable administrativamente ante la DIAN por la exactitud de la información 
contenida anotada en las declaraciones de aduana y hasta el límite de la información 
contenida en los documentos soportes suministrados por el MANDANTE. b) EL MANDANTE 
responderá por la exactitud y veracidad de la información suministrada en los documentos 
soportes por la originalidad y legitimidad de los mismos documentos entregados al 
MANDATARIO para el cabal desempeño de la gestión, así como la exactitud y veracidad de 
la información entregada en las instrucciones o notas enviadas al MANDATARIO. De igual 
modo, el MANDANTE responderá por la información que entregue al MANDATARIO a efecto 
de elaborar los documentos necesarios para el proceso de exportación establecido por la 
DIAN. DÉCIMA CUARTA, REGISTRO: Mediante la firma de presente contrato ante autoridad 
notarial y su registro y/o presentación ante las DIRECCIONES SECCIONALES DE 
ADUANAS (DIAN) y/o los DEPÓSITOS HABILIATDOS ADUANEROS y/o SOCIEDADES 
PORTUARIAS, el MANDATARIO podrá actuar a nombre del MANDANTE y representarlo en 
todas las gestiones que de acuerdo con este contrato se han estipulado. DÉCIMA QUINTA, 
CLAUSULA COMPROMISORIA: Toda controversia que surja entre las partes con ocasión de 
la ejecución y liquidación de este contrato se resolverá mediante los siguientes 
procedimientos, agotados en el mismo orden de prelación según lo determinen las partes 
para cada situación en concreto, así: a) Por acuerdo directo entre las partes, el cual constara 
en acta suscrita para tales efectos que prestara merito ejecutivo. b) De no ser posible el 
acuerdo directo, mediante conciliación realizada por las partes en el centro de arbitraje y 
conciliación mercantiles de la Cámara de Comercio de Santa Marta. DÉCIMA SEXTA, 
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CLÁUSULA ESPECIAL: EL MANDANTE libera de cualquier modo expreso al MANDATARIO 
por las cuentas que puedan ejecutar los Agentes Marítimos o Transportadores o Empresas 
arrendatarias de elementos de transporte, en los casos de deudas de depositos de 
contenedores, mora en los mismos, daños en general, asumiendo directamente los gastos 
ocasionados por este efecto y cualquier cláusula de solidaridad o responsabilidad del 
MANDATARIO se tendrá como no escrita. El Transportador acepta esta condición y en tales 
circunstancias recibe este mandato. DÉCIMA SÉPTIMA, ANEXOS QUE INTEGRAN EL 
DOCUMENTO: Además de los respectivos certificados de asistencia y representación legal, 
acuerdan las partes que todas las fotocopias tomadas al original de este documento, así 
como los listados de los números y fechas de las declaraciones de exportación anexados por 
el MANDATARIO en cumplimiento de su obligación prevista en el articulo 27-2 numeral 8), 
forman parte integral del mismo y para todos los efectos probatorios hacen las veces de 
original del documento de MANDATO. LÍMITES DE RESPONSABILIDAD DEL 
MANDATARIO, TRTÁNDOSE DE LA REPRESENTACIÓN ANTE LA DIAN EN EL RÉGIMEN 
DE TRÁNSITO ADUANERO. Acordamos en consideración a que para ejecución de los 
tránsitos declarados en representación del MANDANTE, el MANDATARIO no elige el 
transportador y a que el mismo no es tenedor de la mercancía, ni en su voluntad esta la 
ejecución del transporte hasta la Aduana de destino, que el MANDATARIO dentro del 
contrato de seguro para el transporte incluirá además de la indemnización convenidas en el 
riesgo amparado al pago de los correspondientes tributos aduaneros, en aquellos casos de 
perdidas total o parcial de la mercancía cuando la DIAN mediante acto ejecutorio decida su 
exigibilidad al declarante y que en todo caso el MANDATARIO queda relevado de la 
obligación de cancelar los mismos debiéndolos asumir el MANDANTE dentro del término 
impuesto por la autoridad aduanera en sus respectivos datos suministrados.  
 
 
En constancia se firma este documento ante autoridad notarial de la jurisdicción a los 25 días 
del mes de abril de 2013.  
 
 
 
 
 
 
 
 
________________________                                __________________________ 
Firma MANDANTE                                                      Firma MANDATARIO 
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